Propuesta de mejoramiento y generación de oportunidades comerciales a través de un sistema virtualizado de comercialización de productos artesanales colombianos by Pineda Vásquez, Elvia Vanessa & Vásquez Henao, Angélica Vanessa
PROPUESTA DE MEJORAMIENTO Y GENERACIÓN DE OPORTUNIDADES 
COMERCIALES A TRAVÉS DE UN SISTEMA VIRTUALIZADO DE 










ELVIA VANESSA PINEDA VÁSQUEZ 
ANGÉLICA VANESSA VÁSQUEZ HENAO 


























FACULTAD DE INGENIERÍA 
PROGRAMA DE INGENIRIA COMERCIAL 








Quiero agradecer primeramente a Dios por permitirme culminar esta etapa de mi 
vida y ayudarme en cada paso que he dado para formarme y ser la personal y 
profesional que soy, le doy un profundo y especial agradecimiento a mi familia que 
me han apoyado y acompañado en este proceso, especialmente a mi mamá, mi 
papá y a mi padrastro que me han orientado y me han enseñado a crecer como 
persona; A mi hermano Darío ya que es mi amigo y siempre ha estado conmigo en 
mis alegrías y dificultades. Quiero agradecerle también a la Universidad Libre, a los 
directivos y docentes, quienes con su trabajo y profesionalismo lograron 
capacitarme con excelencia y ayudaron a hacer de mí una profesional capaz 
poniendo en mis manos las herramientas necesarias para labrar mi futuro y alcanzar 
todas mis metas. 
Quiero agradecer también a mis compañeros quienes en todos estos años 
estuvieron junto a mí para darnos la mano y caminar juntos hacia una meta en 
común, un sueño por el cual todos luchamos y hoy se hace realidad. Quiero 
agradecer especialmente a Vanessa Vásquez Henao por correr a mi lado esta 
última etapa en nuestra formación profesional, por ser mi amiga y compañera, por 
su ardua labor y empeño en este proyecto de vida y por compartirlo conmigo. 
 
Elvia Vanessa Pineda Vásquez 
 
Inicialmente  quiero agradecerle a Dios por haberme guiado en el transcurso de mi 
carrera, por ser mi fortaleza y apoyo en los momentos que sentí que no podía más, 
por permitirme llegar hasta este punto y haberme dado vida y salud para lograr mis 
objetivos y superar los obstáculos. También agradezco a mi familia, especialmente 
a mi madre por haber sido mi apoyo, mi amiga, mi cómplice, por sus consejos, los 
valores inculcados desde la infancia, por la motivación constante, siendo factores 
importantes que me han permitido ser una mujer de bien, pero más que nada 
agradezco su amor infinito.  A mi padre por el ejemplo que me ha dado en el 
transcurso de la vida de ser una persona honesta, perseverante, y que todo lo que 
se empieza en cualquier aspecto de la vida se termina, es decir, nada se deja a 
medias, de igual manera quiero resaltar que este no es un logro individual sino un 
logro familiar ya que por medio de sus esfuerzos para darme estudio, sus consejos, 
los valores que me inculcan para salir adelante ante cualquier dificultad y por su 
amor soy la profesional que hoy presumo ser. Así mismo quiero agradecer a mi 
hermano Jhon por su deseo enorme de que su hermana menor fuera una 
profesional, que tuviera las mejores oportunidades que ofrece la sociedad, retribuyo 
todas sus enseñanzas de grandeza; se puede ser el número uno, pero la lección de 
vida que más recuerdo es que antes de ser profesional hay que ser persona; 
agradezco su amistad, apoyo, sus consejos y su amor. De igual manera a mi 
hermano Andrés por creer siempre en mí, por ser mi confidente, mi aliado, mi mejor 
amigo, por enseñarme que por más oscuro que este el panorama siempre hay una 
solución, agradezco su amor, sus consejos que me engrandecen como mujer, y por 
3 
 
apoyarme siempre. A mis Amigos las experiencias vividas, los obstáculos 
superados juntos, por apoyarnos mutuamente en nuestra formación profesional y 
que hasta ahora seguimos siendo amigos: Paola Zambrano, Catalina Quintero, y a 
Vanessa Pineda. Finalmente, a aquellos maestros que marcaron cada etapa de mi 
carrera, los cuales siempre estuvieron dispuestos a brindarnos una asesoría, un 
consejo, despejar las dudas; en especial al profesor Juan David Hurtado Bedoya 
por asesorarnos con la elaboración de la tesis y por su disposición a instruirnos ante 
cualquier dificultad de la misma. 
 







































TABLA DE CONTENIDO 
 
RESUMEN ....................................................................................................................... 8 
1. INTRODUCCIÓN ................................................................................................... 10 
2. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN...................................................................... 11 
3. OBJETIVOS ........................................................................................................... 16 
4. JUSTIFICACIÓN ................................................................................................... 17 
5. MARCOS DE REFERENCIA ............................................................................... 19 
6. DISEÑO METODOLÓGICO ................................................................................. 29 
7. TRATAMIENTO DE LA INFORMACIÓN ............................................................ 32 
8. RESULTADOS ...................................................................................................... 33 
8.1 Identificación de la oferta, demanda y las tendencias del mercado relacionadas 
con la artesanía colombiana en el mercado virtual. ........................................................... 33 
8.2 Propuesta de Sistema de Comercialización Virtual: Diseño de herramientas 
comerciales y tecnológicas de mercadeo, logística y cobro; Diseño de un sistema virtual 
de comercialización de artesanías transitorias y permanentes. ....................................... 53 
9. CONCLUSIONES .................................................................................................. 66 
10 RECOMEDACIONES............................................................................................ 68 





















INDICE DE TABLAS 
 
Tabla 1: Líneas artesanales en Colombia      62 
 











































INDICE DE GRAFICAS 
 
Grafica 1: Estrategias de venta       43 
 
Grafica 2: Clientes Efectivos       44 
 
Grafica 3: Clientes Extranjeros       45 
 
Grafica 4: Canales de comercialización      46 
 
Grafica 5: Productos de preferencia en el mercado    47 
 
Grafica 6: Ingresos mensuales de la producción artesanal    48 
 
Grafica 7: Intención de participación en nuevos mercados   49 
 
Grafica 8: Gusto del consumidor hacia el producto    49 
 
Grafica 9: Oferentes del mercado artesanal      50 
 
Grafica 10: Intención de compras virtuales     51 
 
Grafica 11: Mercado virtual Artesanal      51 
  
Grafica 12: Intención de compra       52 
 




















INDICE DE FIGURAS 
 
Figura 1: Sistema Tradicional       54 
 











































Esta propuesta ha tenido como objetivo principal estructurar una idea de negocio 
que le permita a la comunidad artesanal colombiana dar a conocer sus productos 
en mercados locales, nacionales e internacionales; inicialmente se pensó en 
dimensionar una plataforma para todos los artesanos colombianos, sin embargo y 
en el trascurso del mismo se encuentra que la oferta artesanal del país es 
inmensamente grande y que para efectos de agilizar y facilitar el presente proyecto 
era necesario redimensionar la muestra y hacer el trabajo para artesanías del 
departamento de Risaralda y que este modelo sirva como piloto para el resto del 
país. Se desarrolla todo el estudio de comercio el cual puede considerarse un 
estudio de mercado en sí.  
 
El presente proyecto se realizó con datos obtenidos de fuentes bibliográficas y de 
información levantada en conversaciones con artesanos, directivos 
departamentales del tema, líderes y expertos en el tema durante el periodo 
comprendido entre noviembre de 2016 y junio de 2017, tomando como base 
artesanos reconocidos y proyectos productivos artesanales que han venido 
recibiendo acompañamiento de diferentes instituciones; sin  embargo el proyecto no 
limita la participación de artesanos que no pertenecen a programas estatales, 
independientes, principiantes etc.  Pues el propósito de la investigación consiste en 
la formulación y evaluación del Propuesta de mejoramiento y generación de 
oportunidades comerciales a través de un sistema virtualizado de comercialización 
de productos artesanales colombianos para lo cual se analizó los antecedentes, 
situación actual del sector comercio y el subsector artesanal en la región y sus 
perspectivas, luego identificar las características y efectos socio-económicos de la 
artesanía en el departamento de Risaralda, y por último se evaluó si es viable 
ejecutar el proyecto.  
 
La metodología empleada en este trabajo es de tipo descriptivo, donde se aborda 
el sector artesanal del departamento, su entorno y manera en la que desarrollan las 
actividades artesanales y en especial de comercialización, pues es el tema principal 
del trabajo; se presentan los fundamentos del proyecto y se formula la propuesta 
con su respectivo plan estratégico de mercadeo para ubicar el mercado al cual se 
le va a ofrecer los artículos a comercializar; desde el punto de vista analítico y de  
síntesis, se usa para establecer el impacto real de este. La técnica más utilizada 
para recolección de datos para el presente trabajo fue principalmente la información 
secundaria recopilada y transcrita por otros autores, luego se realizó el análisis de 
estos datos hasta determinar si el proyecto es viable. 
 
Este proyecto tiene un sentido económico el cual consiste en generar oportunidades 
de mercado para las artesanías colombianas, inicialmente Risaraldenses; pero 
también tiene involucrado el sentido social inmerso en la política y filosofía 
unilibrista, pues con esta propuesta se abre la posibilidad de mejorar la vida de 
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muchos artesanos al ampliar la posibilidad de llevar sus productos a nivel nacional 
y por fuera del país, sin la necesidad de realizar grandes inversiones individuales 
sino por el contrario ayudar construir esta propuesta colaborativa que se enmarca 












































El mercado artesanal colombiano se ha visto marcado por la venta directa en 
mercados locales, en sus sitios de origen y por parte de sus propios fabricantes 
o cooperativas o asociaciones de artesanos muy relacionados con el turismo y 
con acceso bajo a mercados nacionales o internacionales. Esta condición ha 
permitido que revendedores o compradores mayoristas aprovechen los precios 
bajos y la alta calidad que se consigue directamente con los artesanos, para 
llevar estos productos a mercados nacionales e internacionales a costos muy 
superiores a los del vendedor inicial y sin que los beneficios de este comercio 
lleguen realmente a sus productores y se queden en cadenas de intermediarios.  
 
Evitar los intermediarios le permite a los artesanos mejorar los precios de venta 
de sus productos; realizar ventas directas entre artesano – comprador final, es 
el objeto de la presente propuesta que pretende que desde las nuevas 
herramientas virtuales que ofrece el e-commerce, crear una vitrina nacional e 
internacional para que los artesanos colombianos puedan ofertar sus productos 
al mundo, sin intermediarios y con precios justos, es decir, que sea el artesano 
quien reciba las ganancias de un mercado que a nivel mundial mueve millones 
de dólares anuales y que se quedan en su inmensa mayoría en los bolsillos de 
empresas y particulares que compran al artesano a bajos precios, aprovechando 
su incapacidad para llegar directamente a estos mercados y revenden en 
canales de comercialización nacionales e internacionales con muy buenos 
preciso, muy superiores a los que recibe el artesano y su familia.  
 
Este proyecto tiene un sentido económico el cual consiste en generar 
oportunidades de mercado para las artesanías colombianas, inicialmente 
Risaraldenses; pero también tiene involucrado el sentido social inmerso en la 
política y filosofía unilibrista, pues con esta propuesta se abre la posibilidad de 
mejorar la vida de muchos artesanos al ampliar la posibilidad de llevar sus 
productos a nivel nacional y por fuera del país, sin la necesidad de realizar 
grandes inversiones individuales sino por el contrario ayudar construir esta 
propuesta colaborativa que se enmarca en las bases conceptuales de la 
economía colaborativa.    
 
El proyecto presente tiene su justificación para los Artesanos en la medida que 
permitirá adoptar nuevos procedimientos y estrategias que inician con un 
proceso de penetración y consolidación en el mercado que los lleve a mejorar la 
calidad en sus productos, aumentar el volumen de sus ventas, los ingresos y 
mantener el empleo o generar nuevos puestos de trabajo. La metodología del 
plan de mercadeo se origina como una herramienta necesaria para lograr una 
sostenibilidad en el proceso de expansión a nuevos mercados, especialmente el 
virtual, mejorando la competitividad de aquellos artesanos que se vinculen al 




2. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
a. Antecedentes 
En los últimos decenios del siglo XIX empresas comerciales como Montgomery 
Ward y luego Sears iniciaron la venta por catálogo en los Estados Unidos. Este 
sistema de venta, revolucionario para la época, consiste en un catálogo con fotos 
ilustrativas de los productos a vender. Este permitió a las empresas captar nuevos 
segmentos de mercado que no estaban siendo atendidos. Además, otro punto 
importante a tener en cuenta es que los potenciales compradores pueden escoger 
los productos en la tranquilidad de sus hogares, sin la asistencia o presión, según 
sea el caso, de un vendedor. La venta por catálogo tomó mayor impulso con la 
aparición de las tarjetas de crédito; además de determinar un tipo de relación de 
mayor anonimato entre el cliente y el vendedor.1 
 
La práctica del comercio electrónico comenzó a principios de 1970, con novedosas 
aplicaciones como la transferencia de fondos monetarios. Después apareció el 
intercambio de datos vía electrónica, que produjo una expiación en el comercio 
electrónico, dando lugar a otros tipos de procesos comerciales. Todos estos 
procesos permitieron que pequeñas empresas pudieran aumentar su nivel de 
competitividad implementando el comercio electrónico en sus actividades diarias. 
Debido a esto el comercio en línea se ha expandido muy rápidamente gracias a los 
millones de consumidores potenciales a los que se puede llegar a través de este 
medio. 
 
A principio de los años 1970, aparecieron las primeras relaciones comerciales que 
utilizaban una computadora para transmitir datos, tales como órdenes de compra y 
facturas. Este tipo de intercambio de información, si bien no estandarizado, trajo 
aparejadas mejoras de los procesos de fabricación en el ámbito privado, entre 
empresas de un mismo sector. En 1995 los países integrantes del G7/G8 crearon 
la iniciativa Un Mercado Global para PYMES, con el propósito de acelerar el uso del 
comercio electrónico entre las empresas de todo el mundo. 
 
Las principales características del comercio electrónico son:  
 
Ubicuidad: La tecnología de internet/ web está disponible en todos lados, en el 
trabajo, en el hogar y en cualquier otro lado a través de los dispositivos móviles, en 
cualquier momento. El mercado se extiende más allá de los límites tradicionales y 
se elimina de una ubicación temporal y geográfica. Se crea el “Marketspace”; se 
pueden realizar compras en cualquier parte. Se mejora la conveniencia para el 
cliente y se reducen los costos de compra. 
 
                                               




Alcance global: La tecnología se extiende más allá de los límites nacionales, 
alrededor de la tierra. Se habilita el comercio a través de los límites culturales y 
nacionales sin problemas ni modificaciones. El “Marketspace” incluye 
potencialmente miles de millones de clientes y millones de negocios en todo el 
mundo. 
 
Estándares universales: Hay un conjunto de estándares de tecnología, a saber, 
estándares de internet. Hay un conjunto de estándares de medios técnicos en todo 
el mundo. 
 
Riqueza: Es posible transmitir mensajes de video, audio y texto. Los mensajes de 
comercialización de video, audio y texto se integran en una sola experiencia de 
consumo y mensaje de comercialización. 
 
Interactividad: La tecnología funciona a través de la interacción con el usuario. Los 
consumidores entablan un diálogo que ajusta en forma dinámica la experiencia para 
el individuo, y hace del consumidor un coparticipe en el proceso de entrega de 
bienes en el mercado. 
 
Densidad de la información: La tecnología reduce los costos de la información y 
eleva la calidad. Los costos de comunicación, procesamiento y almacenamiento de 
la información se reducen en forma dramática, mientras que la prevalencia, 
precisión y actualidad se incrementan de manera considerable. La información es 
abundante, económica y precisa. 
 
Personalización/adecuación: La tecnología permite entregar mensajes 
personalizados a individuos y grupos. La personalización de los mensajes de 
comercialización y la adecuación de productos y servicios se basan en las 
características individuales. 
 
Tecnología social: Generación de contenido por parte del usuario y redes sociales. 
Los nuevos modelos social y de negocios de internet permiten que el usuario cree 
y distribuya su propio contenido y soportan las redes sociales. 
 
Las redes sociales, las comunicaciones móviles, la web 2.0., los teléfonos 
inteligentes, las tabletas que hoy en día se tienen al alcance están cambiando los 
hábitos de consumo del mundo. Ya no basta con poner un catálogo de productos 
en una tienda online de manera estática (Pagina web) y esperar que los 
usuarios compren. Cada vez son más las personas que utilizan su tableta o 
Smartphone para realizar búsquedas, comparar precios y también para comprar 
online. Esta tendencia se impondrá en un futuro no muy lejano y los sectores 
comerciales y empresas que quieran vender deberán adaptarse a estos nuevos 
hábitos y dispositivos2.  
                                               




En Colombia, aún no hay mucha cultura alrededor del tema y el poco que hay se da 
básicamente entre la población joven; sin embargo, ya hay indicios de crecimiento 
de este mecanismo de compra. Las razones por las cuales la mayoría de las 
personas no están interesadas en este mecanismo pueden ser las siguientes: 
 
 Desconocimiento de las TIC. 
 Desconfianza, por la percepción de inseguridad que esta opción de 
comercialización representa. 
 La facilidad para adquirir los bienes y servicios de manera física en un 
establecimiento. 
 
El comercio electrónico en Colombia ha tenido una adaptación ya que algunas 
empresas permiten que además del pago a través de Internet, este se pueda hacer 
contra entrega del producto, lo que facilita a las personas que no poseen tarjeta de 
crédito o cualquier otro medio de pago similar, el acceso a las compras o ventas por 
la Web, según sea el caso. 
 
A nivel nacional, el medio electrónico más utilizado para realizar transacciones de 
comercio electrónico es Internet y entre los artículos que más se han transado se 
destacan: audio y video portátil, libros, boletería y electrodomésticos, lo que abre la 
puerta de la conquista de nuevos mercados a otros productos y servicios.  
 
Colombia cuenta con un gran potencial en cuanto a comercio electrónico se refiere, 
ya que las formas de pago se están masificando y el acceso a la red reduce cada 
vez más sus costos, permitiendo con esto que el mercado y el conocimiento se 
diversifiquen. Falta una reglamentación firme y políticas claras por parte del 
gobierno en la materia, para generar la tranquilidad necesaria entre clientes y 
usuarios, incentivando así el comercio por esta vía y evitando la tramitología y 
gastos innecesarios en los que en muchas ocasiones las personas deben incurrir. 
 
No hay discusión en torno a que el mercado electrónico llegó para quedarse. Es por 
esto, que las empresas y todo aquel que esté pensando en desarrollar una actividad 
comercial debe considerar incluir a las TIC como aspecto fundamental para 
desarrollar a futuro su actividad. Es usual que en estos tiempos las transacciones 
comerciales se realicen a través de la red como primer mecanismo de acercamiento, 
tanto del proveedor hacia el cliente y viceversa; pero a largo plazo, se debe mejorar 
el proceso de tal forma, que, en muchos casos, sea este el único mecanismo para 
realizar todo el proceso de comercialización.3 
 
El sector de la artesanía también está adaptándose a las nuevas oportunidades de 
negocio y mercados que ofrece el e-commerce. Una de las principales plataformas 
                                               
3 Colombia Digital. Acerca del Comercio electrónico. En Colombia digital. 03 de marzo, 2017. 
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de venta de productos hechos a mano de Europa, dawanda.es, indicaba que la 
venta de productos artesanales ha crecido un 200%. Entre los factores que 
propician dicho crecimiento destaca la exportación. El 40% de los beneficios de la 
venta de artesanía española online se realiza en países europeos, siendo Polonia y 
Alemania los principales destinarios de estos productos. Un estudio realizado por la 
citada plataforma indicaba que 3 de cada 5 profesionales artesanos apostaban por 
el comercio electrónico como canal de ventas y un 34% de los diseñadores 
encuestados tenían ya en el e-commerce una de sus fuentes de ingresos. No 
existen plataformas especializadas de comercio de artesanías colombianas en el 
país; las ventas virtuales que se hacen de estos productos corresponden a ventas 
desde las páginas web de las empresas o instituciones comercializadoras de 
artesanías como Artesanías de Colombia SA, Artesanías de Risaralda, entre otros 
sitios de comercialización privados de artesanías. 4 
 
 
b. Planteamiento del problema 
 
El mercado artesanal colombiano se ha visto marcado por la venta directa en 
mercados locales, en sus sitios de origen y por parte de sus propios fabricantes o 
cooperativas o asociaciones de artesanos muy relacionados con el turismo y con 
acceso bajo a mercados nacionales o internacionales. Esta condición ha permitido 
que revendedores o compradores mayoristas aprovechen los precios bajos y la alta 
calidad que se consigue directamente con los artesanos, para llevar estos productos 
a mercados nacionales e internacionales a costos muy superiores a los del 
vendedor inicial y sin que los beneficios de este comercio lleguen realmente a sus 
productores y se queden en cadenas de intermediarios.  
 
Artesanías de Colombia SA es la entidad del estado encargada de promover el 
sector artesanal del país; sus programas han llevado la calidad y reconocimiento de 
las artesanías del país al mundo entero. Sin embargo, sus canales de comercio 
electrónico son básicos y solo consisten en la publicación en su web de los 
productos disponibles en su inventario el cual es alimentado por los productos de 
los artesanos que son recibido por ellos bajo unas condiciones muy estrictas en 
calidad y alto costo de venta (la comisión que cobra esta entidad por ventas cercano 
al 30%) pero que es difícil para los artesanos de cumplir. Es necesario proponer el 
mejoramiento de los canales disponibles para los artesanos colombianos, que 
mejore sus ingresos, facilite su acceso y condiciones y en especial les permita 
obviar los sobrecostos de los intermediarios y mejorar sus ingresos.    
 
                                               




En el departamento de Risaralda específicamente, existe Artesanías de Risaralda 
SA también la empresa pública Risaraldense para el apoyo a los artesanos.  Sus 
políticas y métodos son iguales a los de Artesanías de Colombia SA. No existe en 
el departamento canales masivos de comercio de estos productos.      
 
 
c. Formulación del problema 
 
¿Es viable la creación de un sistema virtual de comercio de artesanías colombianas 
como medio para aumentar y mejorar el comercio nacional e internacional de estos 




 ¿Cómo se está comportando el mercado artesanal en el sector comercio a 
nivel departamental y nacional? 
 ¿Cuáles son las características socioeconómicas particulares de los 
artesanos en el departamento de Risaralda? 
 ¿Cuáles son los efectos socioeconómicos y expectativas que impactan la 
comunidad artesanal en el departamento de Risaralda? 

























a. Objetivo general 
Generar una propuesta de mejoramiento y generación de oportunidades 
comerciales a través de un sistema virtual de comercialización de productos 
artesanales colombianos.  
 
b. Objetivos específicos  
Identificar la oferta, demanda y las tendencias del mercado relacionadas con la 
artesanía colombiana en el mercado virtual. 
 
Diseñar herramientas comerciales y tecnológicas de mercadeo, logística y cobro 
entre compradores y comerciantes de artesanía a nivel nacional e internacional. 
 
































El acceso de los artesanos al mundo de la tecnología, a la virtualidad que ofrece el 
e-commerce es limitado; primero porque la tecnología es costosa, el acceso es 
limitado en especial en las zonas donde habitan los artesanos colombianos y 
segundo porque desconocen este tipo de mecanismos. La Universidad y en especial 
la facultad poseen la misión de llevar la academia, la investigación y en especial el 
conocimiento a las comunidades más vulnerables, en este caso artesanos, como 
forma de extensión de la labor educativa de la universidad y es por ello que acercar 
la tecnología a poblaciones vulnerables es la mejor forma de extensión social de la 
institución; el presente proyecto es totalmente viable y practico como apuesta al 
mejoramiento de las herramientas comerciales de la región y el país, de fácil 
aplicación después de su formulación y permite que la Universidad abra la puerta 
para la ayuda interadministrativa con entidades públicas y privadas no solo locales 
y regionales sino también nacionales e incluso internacionales; además de permitir 
accederle como Universidad a proyectos de desarrollo económico en zonas de 
postconflicto las cuales en este futuro cercano serán las más beneficiadas por el 
estado y su inversión, pues los artesanos en su mayoría pertenecen a población 
vulnerable, víctimas del conflicto y  sobretodo en Risaralda las zonas de mayor 
producción artesanal como Pueblo Rico, por dar solo un ejemplo, serán 
beneficiarias de este tipo de inversión producto del proceso de paz. 
Los consumidores buscan en la web información sobre lo que desean adquirir y es 
un hecho que está aumentando el porcentaje de personas que directamente 
compran en una tienda o sistema de comercio virtual. A diferencia de un comercio 
tradicional, una tienda online está abierta las 24 horas, todo el año y sin limitaciones 
geográficas, para que los consumidores puedan conocer más sobre el artesano, sus 
productos y servicios, e incluso concretar una transacción al instante. En un sistema 
de comercio virtual no existen los gastos de servicios, alquiler, personal y afines; 
Existen herramientas que permiten conocer al consumidor en detalle para saber 
qué productos le gustan más, que secciones le interesan en comparación con otras 
e incluso la edad, geolocalización de cada uno y demás datos relevantes en un 
proceso de mercadeo sin necesidad de invertir más en dicho estudio; los clientes 
pueden ingresar al sistema de comercio virtual a través de las redes sociales y 
pueden comprar sin inconvenientes; al mismo tiempo, las redes sociales son ideales 
para difundir promociones y dar a conocer las novedades sobre las artesanías y sus 
productores. En la virtualidad no hay límites para que las tiendas crezcan y 
puede venderse lo que se quiera y en las cantidades que se tenga la capacidad. Es 
importante recordar que el e-commerce crece vertiginosamente por eso nadie 
quiere perderse la oportunidad de vender más por Internet. 5 
Colombia es un país relativamente nuevo en este campo del e-commerce, sin 
embargo, las transacciones por internet representan el 2,6% del PIB, lo que ha 
                                               
5 OMBUSHOP. Motivos para tener una tienda virtual. 30 de marzo, 2017. P 01.  
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puesto los ojos de todo el mundo sobre el comercio electrónico, donde podría estar 
el futuro del comercio minorista. Un estudio de Visa y Euro monitor calculó que el 
año 2015 las ventas en tiendas virtuales alcanzaron los US$3.100 millones, un 
crecimiento de 18% en relación con el año 2014, cuando las ventas reportadas 
llegaron a US$2.620 millones. Con esa tasa de crecimiento, el e-commerce nacional 
habrá superado la barrera de los US$5.000 millones en 2018. Nada mal para un 
país con tasa de bancarización de 71% y con una penetración de internet en 
expansión. Una medición más amplia, realizada por la Cámara Colombiana de 
Comercio Electrónico (CCCE), reveló que el volumen total de pagos en línea en el 
país llegó a US$9.961 millones en 2014, pero allí están incluidos los impuestos y 
recaudos del Estado, que constituyen 53% de esa cifra. La parte correspondiente a 
comercio minorista y transporte (venta de tiquetes aéreos) suma un total de 
US$1.992 millones, cifra un poco más conservadora que la de Visa y Euro monitor, 
pero también optimista en relación con la curva ascendente que muestra el comercio 
electrónico en el país. El crecimiento año tras año de 18% es ligeramente superior 
a la media regional (17%) y cercano al 20,2% anual del sector a nivel global.6 
El mundo del e-commerce es atractivo y relativamente fácil de adoptar, sin embargo, 
algunos expertos como Victoria Virviescas directora de la CCCE (Cámara 
Colombiana de Comercio electrónico), han advertido que no se trata solo de crear 
una vitrina en internet y esperar a que los productos se vendan solos, hay que tener 
en cuenta que los pagos en línea, por ejemplo, requieren de un sistema sincronizado 
entre cliente – vendedor. Entidad bancaria que no se limite solo a la transacción 
pura, sino a los servicios adyacentes a esta gran cadena de valor y que las entregas 
requieren de una logística compleja; recomiendan entonces desarrollar una 
estrategia completa y cuidadosa de comercio electrónico, que incluya el mercadeo, 
la logística y la tecnología, y son estos tres componentes los que propone 
desarrollar con el presente proyecto para mejorar los canales de comercialización 
delos artesanos colombianos con el mundo.  7 
El presente proyecto además de la vinculación a este proyecto de estudiantes de 
Ingeniería Comercial de la Universidad permite, tanto a los estudiantes como a la 
Universidad y específicamente a la facultad de Ingenierías demostrar las 
capacidades competitivas de los estudiantes y además presentar resultados no solo 
académicos sino también sociales, ya que servirá de ayuda a una población 
vulnerable y minoritaria como los artesanos, a quienes se le permitirá incrementar 
su participación en el mercado, incrementar su cobertura de comercialización e 
incrementar sus ingresos. Mediante esta investigación también se busca aprender 
de una forma práctica y útil aplicar los diferentes conocimientos adquiridos durante 
la carrera.  
                                               





5. MARCOS DE REFERENCIA 
 
a. Marco teórico 
 
El comercio electrónico, también conocido como e-commerce (electronics 
commerce en inglés), consiste en la compra y venta de productos y/o servicios a 
través de medios electrónicos, como webs especializadas en comercio o redes 
sociales. La cantidad de comercio llevada a cabo electrónicamente ha crecido de 
manera extraordinaria debido a Internet. Una gran variedad de comercio se realiza 
de esta manera, estimulando la creación y utilización de innovaciones como 
la transferencia de fondos electrónica, la administración de cadenas de suministro, 
el marketing en Internet, el procesamiento de transacciones en línea (OLTP), 
el intercambio electrónico de datos (EDI), los sistemas de administración 
del inventario y los sistemas automatizados de recolección de datos. 8 
 
Ante las crisis económicas, la competencia y los emprendedores, el comercio está 
cambiando y opta por explorar nuevas opciones, horizontes que le permitan crecer 
o diversificarse; uno de ellos es la promoción y venta a través de Internet y con este 
medio y la cultura electrónica y virtual aparecen las tiendas virtuales que hacen que 
el comprador pueda disponer de cualquier producto en cualquier momento, sin salir 
de casa, sin aumentar los gastos de la compra (transporte, alimentación, compras 
conexas, etc.), facilitando los medios de pago pero sobretodo poniendo al alcance 
de estos productos de y en cualquier parte del mundo, lo que finalmente ha 
aumentado el comercio internacional y ha globalizado las compras de los clientes 
en todo el planeta. 9 
 
Por su parte, el producto artesanal colombiano tiene la imagen suficiente para 
justificar su presencia constante en los mercados internacionales virtuales. Entre los 
sectores productivos del país, para los que es importante el mercado internacional, 
está el artesanal, en razón especialmente del producto, que posee un alto 
reconocimiento y demanda especialmente en el extranjero, donde estas piezas son 
vistas como obras de arte, productos culturales que poseen un valor alto entre sus 
compradores y coleccionistas.  A pesar de que existe un mercado, bien pago, 
grande y diverso en el mundo entero, los artesanos no poseen la capacidad ni 
técnica, ni económica para desarrollar procesos de exportación o ventas directas en 
mercados internacionales, lo que ha conllevado a que empresas o personas 
intermediarias se queden con la porción de las utilidades más importantes limitando 
                                               
8 VISCAYA, Alberto.  Comercio electrónico. En Revista Mundo Digital. Edición 23, año 2. Enero, 
2017. P 24 – 25. 




que estos recursos cumplan con la función de mejorar la calidad de vida de la 
población artesana del país especialmente la nativa. 10 
 
Durante 2011, de acuerdo con información del Ministerio de Comercio, Industria y 
Turismo, con datos del DANE, las exportaciones del sector de artesanías 
presentaron un crecimiento del 6% con respecto al año anterior, reportando un total 
de US$60 millones, US$3,5 millones más de lo comercializado durante el año 2010; 
Para el periodo enero – septiembre de 2012 las exportaciones alcanzaron los 
US$47,7 millones, 8% más de lo reportado en el mismo periodo en 2011 (US$44,2 
millones). Los principales destinos fueron Estados Unidos (US$17,3 millones), 
Japón (US$6,9 millones) y Brasil (US$3,2 millones). Y por departamentos, lideró 
Atlántico, con una participación del 36,9% sobre el total. Le siguió Antioquia 
(24,3%,), Bogotá (18%) y Valle del Cauca (13,2%). Lo anterior entonces justifica la 
necesidad de primero de brindar canales directos de comercialización a los 
productores artesanales colombianos para el mundo, brindar vitrinas virtuales que 
permitan llevar sus productos a estos y otros países, además de todas las regiones 
colombianas que además también tiene un amplio mercado artesanal y con todo 
esto disminuir la intermediación que como se ha demostrado en diferentes estudios 
se queda con la mejor parte del negocio artesanal colombiano. No existen en el país 
paginas especializadas en la venta de productos artesanales; existen asociaciones 
u organizaciones artesanales que en sus sitios webs promocionan y hacen ventas 
directas; se considera que un canal virtual especializado de estos productos que 
agrupe a todas las formas artesanales colombianas tendrá la capacidad de generar 
todas los beneficios que el comercio electrónico brinda a los productores y 
comercializadores de país, mejorando su competitividad, sus ingresos y su calidad 
de vida. 11 
 
 
Sector artesanal en Colombia:   
 
De acuerdo a Artesanías de Colombia SA, “el objeto artesanal, su razón de ser, 
cumple una función utilitaria o decorativa y en algunos casos tiende a adquirir 
carácter de obra de arte. La artesanía se puede clasificar en: artesanía indígena, 
artesanía tradicional popular, artesanía contemporánea o neo artesanía”: 
 
Artesanía Indígena: Producción de bienes útiles, rituales y estéticos. Se constituye 
en expresión material de la cultura de comunidades con unidad étnica y 
relativamente cerradas. Elaborada para satisfacer necesidades sociales, integrando 
los conceptos de arte y funcionalidad. Materializa el conocimiento de la comunidad 
sobre el potencial de cada recurso del entorno geográfico, el cual es transmitido a 
través de las generaciones.12 
                                               
10 ICESI. Exportar artesanías. Enero 13, 2017. P 41. 
11 PROCOLOMBIA. Artesanías de Colombia que llegan a Europa y Estados Unidos. Enero, 2017.   




Artesanía tradicional popular: Producción de objetos útiles y, al mismo tiempo, 
estéticos, realizada en forma anónima por un determinado pueblo, exhibiendo un 
dominio de materiales, generalmente procedentes del hábitat de cada comunidad. 
Esta actividad es realizada como un oficio especializado, transmitido de generación 
en generación, y constituye expresión fundamental de la cultura con la que se 
identifican, principalmente, las comunidades mestizas y negras, y cuyas tradiciones 
están constituidas por el aporte de poblaciones americanas y africanas, influidas o 
caracterizadas en diferentes grados por rasgos culturales de la visión del mundo de 
los originarios inmigrantes europeos. 13 
 
Artesanía contemporánea o neo artesanía: Producción de objetos útiles y 
estéticos, desde el marco de los oficios, y en cuyo proceso se sincretizan elementos 
técnicos y formales, procedentes de diferentes contextos socioculturales y niveles 
tecno económicos. Se caracteriza por realizar una transición hacia la tecnología 
moderna y/o por la aplicación de principios estéticos de tendencia universal y/o 
académicos, y destaca la creatividad individual expresada por la calidad y 
originalidad del estilo.14 
 
Artesanías de Colombia, con el concurso de las regiones, en el año de 1998 realizó 
el Censo Económico Nacional del Sector Artesanal, para contar con cifras 
estadísticas que permitan cuantificar el sector y formular políticas, 
registrando 58.821 personas que, en promedio, destinan más del 70% de su 
actividad a la producción de artesanías. 
 
Esta labor se desarrolló a través de un sistema de barrido y cubrió los municipios 
identificados como núcleos artesanales y en ellos a la población reconocida como 
artesana vinculada a la producción y comercialización. Entre los datos más 
relevantes que resultaron de esta investigación se destacan que la mayor 
concentración de población artesanal se encuentra ubicada en los departamentos 
de Nariño (14,34%), Sucre (10,06%), Córdoba (9,34%), Boyacá (8,43%), 
Cesar (6,95%), Atlántico (6,52%) y Tolima (5,15%). 
 
En las zonas indígenas, la producción artesanal es una actividad muy importante y 
quizá la única a través de la cual se genera valor con destino al intercambio. En 
cuanto a nivel educativo, un 17% de la población no posee estudios, cifra superior 
al promedio nacional que está por debajo del 5%. Del 52% que asistió a la primaria, 
tan solo el 18% la terminó. Un 26% inició estudios secundarios y culminó 
satisfactoriamente el 8%; de ellos tan solo un 3% accedió a la educación superior 
técnica o universitaria. Los bajos niveles de escolaridad se relacionan con el hecho 
de que el aprendizaje de los oficios artesanales es de carácter informal, y se da en 






el contexto familiar y por iniciativa personal, mediante la participación directa en los 
procesos productivos. El carácter de su aprendizaje es altamente informal y se 
concentra en el aspecto técnico del proceso y en el formal del producto, donde juega 
un papel preponderante la intuición potenciada por el ejercicio cotidiano del trabajo. 
 
Tradicionalmente, la artesanía se transmite de generación en generación y sólo una 
minoría recibe formación académica. El 48,32% aprende en el hogar; el 14,39% en 
talleres particulares como aprendiz y el 7,32% en cursos de capacitación en oficios. 
La producción artesanal utiliza tecnología tradicional. El 24,41% de la producción se 
realiza totalmente a mano; El 57,10%utiliza herramientas simples. También se 
caracteriza por utilizar principalmente recursos naturales como insumo básico en la 
elaboración de sus productos. 
 
Los oficios más importantes son la tejeduría con el 57,52%, la madera con 
el 13,48% y la cerámica con el 7,37%. El 56,11% del sector artesanal desarrolla su 
actividad en pequeñas unidades productivas y en forma individual. Algunos de los 
problemas que afrontan estos talleres son: dificultades por escasez de mano de 
obra (21,33%), inestabilidad (10,89%) y falta de personal calificado (8,96%). Las 
características de la producción y la rentabilidad de las unidades económicas 
definen una estructura lógica del financiamiento. El 89% de los talleres artesanales 
no solicita crédito por razones como: temor al endeudamiento 29.87%; por exceso 
de garantías 15.40% e intereses altos un 25.02%. 
 
En lo que respecta a niveles y grados de organización, el 82,38% de los artesanos 
no ha participado en ningún tipo de organización, y que sólo el 12,81% pertenece a 
organizaciones gremiales, comunitarias y para la producción y comercialización. La 
mayor parte de la producción artesanal se vende en los talleres o viviendas. 
Un 0,30% se vende en plaza de mercado y únicamente el 11,58% vende en otros 
sitios; el 0,03% de los artesanos participa en ferias artesanales y el 0,01% en forma 
ambulante. De igual manera, el 85,16% de la producción se vende en los municipios 
de origen, el 8,18% en otros municipios, y solamente el 3,45% en otros 









                                               




b. Marco conceptual  
 
E-Commerce: (electronic commerce en inglés), consiste en la compra y venta 
de productos y/o servicios a través de medios electrónicos, como webs 
especializadas en comercio o redes sociales.16 
 
Comercio electrónico directo e indirecto: El directo se lleva a término totalmente por 
vía electrónica; va desde el pedido hasta el pago y la entrega en línea a gran escala 
de bienes y servicios intangibles. El mejor ejemplo de eso se plasma en la 
negociación de un software que se provee a través de la red. El indirecto por su 
parte hace referencia al pedido que se realiza a través de redes bien sea de 
tangibles o de intangibles, pero que se suministran por medio de los canales 
normales de distribución física.17 
 
Marketing directo:  Es un tipo de marketing que va dirigido a un determinado 
consumidor individual a través de medios que permitan una comunicación directa 
con éste tales como el correo postal, el correo electrónico y el teléfono. 18 
 
Marketing Online: Es un tipo de marketing que utiliza exclusivamente el Internet 
como medio de comunicación para promocionar o vender un producto o servicio. 
Un ejemplo del uso del marketing en Internet es cuando alquilamos un espacio 
publicitario en el sitio web de un tercero para colocar en él un banner publicitario, o 
cuando hacemos uso de programas publicitarios en Internet.19 
 
Marketing en motores de búsqueda: Es una forma de marketing en Internet que 
tiene como objetivo conseguir que un sitio web obtenga un buen posicionamiento 
en los resultados de búsqueda de los motores de búsqueda tales como Google y 
Bing, y así sea más fácil de encontrar por los usuarios de Internet. 20 
 
Neuromarketing: Es un marketing de investigación que utiliza herramientas propias 
de la neurociencia tales como el electroencefalograma y el eye-tracking con el fin 
                                               
16 AECEM. El Libro blanco del comercio electrónico. Enero – Febrero, 2017. P 102 – 113. 
 
17 GOMEZ, Víctor. Realidad jurídica del comercio electrónico en Colombia. Universidad Javeriana. 
Bogotá DC. 2004. P 35 – 78. 
18 Tipos de Investigación [En línea]. Abril, 2017.  http://www.tiposde.org/general/484-tipos-de-
investigacion/  
 
19 Idem  
20 Idem  
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de analizar conductas o decisiones en el consumidor, y lograr así una mayor 
efectividad al momento de crear o promocionar un producto o servicio. 21 
 
Marketing experiencial: Es un tipo de marketing que busca provocar sentimientos o 
emociones positivas en el consumidor con respecto a una marca, producto o 
servicio, y así aumentar las posibilidades de que los adquieran o utilicen. 22 
 
Comercio electrónico negocio a negocio (B2B): Esta modalidad de negocio hace 
referencia a la relación de intercambio de bienes y servicios entre empresas. Son 
negocios que tienen como característica preponderante la magnitud de las 
transacciones y en los cuales se justifica plenamente la existencia de certificados 
digitales y otros medios de autenticación. El uso de una plataforma abierta como el 
Internet trae como resultado que existan transacciones a través de mensajes de 
datos sin que existiese una acreditación previa y un total de los sujetos participantes 
de la transacción. 23 
 
Comercio electrónico de empresa a consumidor (B2C): El origen de estas 
transacciones se remonta a la aparición del Internet, los pioneros de esta modalidad 
visualizaron que esta podía ser una forma rápida y cómoda de realizar 
transacciones sobre bienes de consumo masivo. Esta modalidad hace referencia a 
suministro de bienes y servicios a los consumidores por parte de las empresas 
participantes en el mercado. Principalmente con el uso del Internet, modalidad 
ampliamente conocida por quienes hacen uso de la red y frecuentemente la usan 
para satisfacer sus deseos de consumo. 24 
 
Comercio electrónico de consumidor a empresa (C2B): En esta modalidad es el 
consumidor quien realiza la transacción señalando a su vez las características de la 
misma. Un ejemplo de este tipo de operación se puede apreciar en el área del 
turismo particularmente en el campo de los tiquetes aéreos en donde es el 
consumidor quien elige destino fecha y elige el precio que desea pagar por el 
mismo.25 
  
                                               
21 SALAZAR, José. Mercado en redes, estado del arte. Universidad Católica de Chile. 2004. P 47 – 
53.   
22 Idem 
23 GOMEZ, Víctor. Realidad jurídica del comercio electrónico en Colombia. Universidad Javeriana. Bogotá DC. 





Comercio electrónico entre consumidores (C2C): Esta modalidad es muy popular 
entre los navegantes de la red quienes se aproximan a ella en busca de precios 
cómodos no siempre con la intención de adquirir un producto nuevo, pueden buscar 
un “second hand”, es decir, algo usado en buen estado. Esto se realiza a través de 
intermediarios, remates o martillos a través de los cuales los mismos consumidores 
realizan transacciones. Hay intermediarios muy populares como son ebay.com y 
deremate.com, quienes cobran un porcentaje por el negocio realizado entre las 
partes y a su vez prestan un sistema regulatorio propio para este tipo de 
transacciones y el cumplimiento de las mismas.26 
 
Artesanía: La artesanía es una expresión artística cuyos cimientos descansan en 
las tradiciones de una comunidad. Su base es la transmisión del conocimiento a 
través de generaciones, muchas veces en forma oral, por lo que lo conecta, por una 
parte, con el patrimonio inmaterial.27 
 
Cadena de tiendas: Dos o más establecimientos de propiedad y control asociados, 
que cuenta con un solo centro de compras y mercadeo y que venden géneros 
similares de mercancía. 28 
 
Canales de distribución: Es un conjunto de participantes organizacionales que 
ejercitan todas las funciones necesarias para conseguir un producto de un vendedor 
para el comprador final. 29 
 
Calidad del producto: Capacidad de un producto para desempeñar sus funciones; 
incluye durabilidad total, confiabilidad, precisión, facilidad de operación y reparación 
y otros atributos apreciados. 30 
 
Centro de distribución: Gran bodega automatizada o no que recibe productos de 
diferentes fábricas y proveedores, toma pedidos, los surte de manera eficiente y 
entrega la mercancía al cliente lo más rápido posible. 31 
 
Ciclo de vida: El concepto de ciclo de vida de un producto fue introducido por 
Theodore Levitt en un artículo que apareció en la Harvard Business Review en 1965, 
este artículo se basa en una metáfora que trata los productos como si fueran 
                                               
26 Idem 
27 UNESCO. Industrias creativas. Abril, 2017. P 09 – 16. 
28 CIDGALLUP. Investigación de mercados: sector artesanal. Abril, 2017. P 45. 
29 GUILTINAN, Joseph P. Gerencia de Marketing Estrategias y Programas. Colombia: Mc Graw Hill, 
1998. p.325. 
 





personas y supone que nacen (Introducción), se desarrollan (Crecimiento), 
envejecen (Madurez) y mueren (Declive).32 
 
Comercialización: Introducción de un nuevo producto al mercado.  
 
Consumidor: Todo agente económico que demanda bienes y servicios de consumo 




c. Marco legal y normativo 
 
Desde los años noventa se dio una tendencia masiva en el uso de las tecnologías 
de la información y la comunicación en la práctica mercantil internacional, 
adquiriendo una relevancia no imaginada, esto llevó a que diversas disciplinas se 
interesaran por el tema y los efectos jurídicos de esta nueva tendencia. Varios 
países y organizaciones internacionales se dieron a la tarea de desarrollar una 
reglamentación que apuntaba a disminuir la incertidumbre jurídica, generada en las 
transacciones electrónicas y brindar seguridad jurídica a estas operaciones 
comerciales, hasta llegar a la creación de la Comisión de Naciones Unidas para el 
derecho mercantil Internacional (CNUDMI) que busca un crecimiento en las 
transacciones comerciales internacionales particularmente en los países en 
desarrollo; lo anterior, se planteó a través de una política legislativa armonizadora y 
unificadora del derecho mercantil internacional.  
 
Durante los últimos 25 años, la CNUDMI (Comisión de Naciones Unidas para el 
Derecho Mercantil Internacional) ha dado cumplimiento a su misión de fomentar la 
armonización y unificación del derecho mercantil internacional, con miras a eliminar 
obstáculos innecesarios, ocasionados por el derecho interno de los diferentes 
Estados que afecta en gran medida el desarrollo de un comercio internacional. En 
la CNUDMI colaboran 36 Estados de todas las regiones y de diferentes niveles de 
desarrollo económico, que han aportado al derecho internacional convenios 
internacionales, leyes modelo, reglamento de arbitraje y conciliación y guías de 
incorporación. Dentro de este mismo marco se dan a la tarea de regular una 
tendencia que se vio crecer en la actividad mercantil, que se llamó comercio 
electrónico, actividad que se fundamenta en el intercambio de datos y 
almacenamiento de información que suplen en gran medida los métodos utilizados 
por el comercio tradicional.  
 
                                               





Son pocos los países del mundo que se han atrevido a legislar sobre el tema del 
comercio electrónico, la gran mayoría de ellos han omitido este deber jurídico, 
posiblemente, debido a la poca incidencia que puede representar el tema dentro de 
su ámbito real y cotidiano. Sin embargo, no se debe desconocer que los países que 
han legislado al respecto lo han hecho con los objetivos de facilitar el comercio entre 
los países y dentro de ellos, validar las operaciones efectuadas por medio de las 
nuevas tecnologías de la información, fomentar y estimular la aplicación de nuevas 
tecnologías de la información, promover la uniformidad del derecho y apoyar las 
prácticas comerciales, pero sobre todo por la necesidad que el mismo mercado ha 
generado. 33 
En Colombia, existe La Cámara Colombiana de Comercio Electrónico que es una 
entidad gremial que tiene como propósito consolidar el comercio electrónico y sus 
servicios asociados en Colombia, promoviendo las mejores prácticas de la industria 
y cuya misión para el año 2018 es la de ser el gremio colombiano referente del 
comercio electrónico lográndolo posicionar como canal estratégico para el 
crecimiento del sector empresarial y en general de la economía.  
En la normatividad Colombiana existen varios antecedentes sobre el uso de 
tecnologías de la información y comunicación, como lo dispuso en el Decreto 2150 
de 1995, en la regulación sobre la factura electrónica y en el artículo 251 del Código 
de Procedimiento Civil, entre otros; Aunque las disposiciones contenidas en la ley 
527 de 1999 trascienden la propuesta de la CNUDMI, las primeras partes de la 
legislación interna incluyen la totalidad de los preceptos de la Ley Modelo, que crean 
un ámbito jurídico adecuado para el uso de las nuevas tendencias tecnológicas; en 
estas primeras partes se incluyen los cinco principios que regulan la materia, tales 
son: Internacionalidad de la ley, autonomía de la voluntad, equivalentes funcionales, 
neutralidad tecnológica y flexibilidad34 
La ley 527 de 1999 es producto de la labor de armonización que organismos 
internacionales han liderado para lograr a nivel mundial un consenso sobre 
fundamentos jurídicos mínimos para el desarrollo del comercio electrónico y el uso 
de los mensajes de datos como una nueva forma jurídica válida para manifestar la 
voluntad y como medio de prueba.  Con anterioridad a la ley 527 existían 
disposiciones jurídicas que hacían referencia a algunos aspectos relacionados con 
el uso de las TIC´s. A partir de la expedición de la misma se ha venido presentado 
un fenómeno de promulgación de normas que no sólo introducen explícitamente 
aspectos tratados en la ley 527 de 1999 sino que desarrollan aspectos puntuales 
para su aplicación en determinados sectores. Por ejemplo: 
 
                                               
33 GOMEZ, Víctor. Realidad jurídica del comercio electrónico en Colombia. Universidad Javeriana. 
Bogotá DC. 2004. P 112. 
34 CCCE. Comercio exterior. Abril, 2017. 
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• Contratación estatal: artículos 1, 2, 3, 5 y el capítulo IV del decreto 2170 de 2002 
y los decretos 2178 y 2434 de 2006. 
• Actividad notarial y consular: Artículo 1 de la ley 588 de 2000.  
• Procedimiento civil: Artículos 109 (Modificado por el Decreto 2282 de 1989), 315, 
320 (Estos dos últimos fueron modificados por la ley 794 de 2003), 432 (Modificado 
por el decreto 2282 de 1989) del Código de Procedimiento Civil.  
• Administración de Justicia: Artículo 95 de la ley 270 de 1996 y Acuerdo No. 
PSAA06-3334 del 2 de marzo de 2006 de la Sala Administrativa del Consejo 
Superior de la Judicatura. 
• Firmas digitales y entidades de certificación: Decreto 1747 de 2000. Resoluciones 
de la Superintendencia de Industria y Comercio: 26930 de 200062, 1007 del 24 de 
enero de 2002 (Certicámara S.A.), 17257 del 31 de mayo de 2002 (Aeronáutica 
Civil), 25352 del 31 de agosto de 2002 (Instituto Colombiano de Codificación y 
Automatización Comercial), 6372 del 28 de febrero de 2003 (Banco de la 
República); 29844 del 22 de octubre de 2003 (A Toda Hora S.A.) y 36119 del 30 de 
diciembre de 2005 (DIAN). 
 
• Función administrativa y trámites: Ley 96263 del 8 de julio de 2005; artículo 4 de 
la ley 537 de 2000 y artículo 4 del decreto 266 de 2000 Impuestos: Artículo 9 del 
Decreto 1487 de 1999 (declaraciones tributarias); artículos 1-2 del Decreto 1094 de 






















                                               
35 REMOLINA, Nelson. Aspectos legales del comercio electrónico, la contratación y la empresa 
electrónica. 2006. Universidad de los Andes. Facultad de derecho. Bogotá DC.   
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6. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
a. Tipo de investigación  
Se trata de una Investigación aplicada, constructiva o utilitaria pues su objetivo es 
la aplicación, uso y posibles consecuencias de los conocimientos. Si bien depende 
de los descubrimientos y avances de la investigación básica, busca conocer para 
actuar, le interesa la aplicación sobre la realidad antes que el mero desarrollo de 
teorías generales. Dentro de las investigaciones de este tipo se puede hablar de 
tres clases de investigaciones según su grado de profundidad: exploratoria, 
explicativa y descriptiva. 36 
En este caso se trata de una investigación de clase exploratoria, donde la 
investigación se realiza sobre fenómenos de los que se tiene poco o ningún 
conocimiento. Esto hace que sus objetivos sean enunciar una visión general del 
objeto a estudiar, en la que se señalan sus aspectos fundamentales. Generalmente, 
a partir de este tipo de investigación se determinan lineamientos para 
investigaciones futuras.  
La metodología empleada en este trabajo es de tipo descriptivo, donde se aborda 
el sector artesanal del departamento, su entorno y manera en la que desarrollan las 
actividades artesanales y en especial de comercialización, pues es el tema principal 
del trabajo; se presentan los fundamentos del proyecto y se formula la propuesta 
con su respectivo plan estratégico de mercadeo para ubicar el mercado al cual se 
le va a ofrecer los artículos a comercializar; desde el punto de vista analítico y de  
síntesis, se usa para establecer el impacto real de este. 
Según Carlos Méndez “Los estudios descriptivos son los que identifican 
características del universo de investigación, señala formas de conducta y actitudes 
del universo investigado, establece comportamientos concretos y descubre y 
comprueba la asociación entre variables de investigación. Un estudio descriptivo 
puede concluir con hipótesis de tercer grado formuladas a partir de las conclusiones 
a que pueda llegarse por la información obtenida”. Por lo tanto y aplicado al presente 
trabajo, se conocen las características de un grupo de estudio específico, además 
se conocen las preferencias de consumo y actitudes de las personas del grupo de 
estudio, también se establece la aceptación de un producto y las decisiones de 
compra entre otros aspectos que se pueden evidenciar.37 
                                               
36 Tipos de Investigación [En línea]. Abril, 2017.  http://www.tiposde.org/general/484-tipos-de-
investigacion/  
 
37 MENDEZ, Carlos Eduardo. Metodología. Guía para elaborar diseños de investigación en 





b. Método de investigación 
  
ETAPA 1: Método de observación, al realizar la revisión de información secundaria 
existente sobre el tema, para el país, la región y el mundo y realizar levantamiento 
de información primaria a través de diferentes instrumentos con actores 
institucionales y productores regionales y nacionales que permitan identificar la 
oferta existente y potencial en material de comercio artesanal. Según Carlos 
Méndez “El método de investigación es el proceso mediante el cual se perciben 
deliberadamente ciertos rasgos existentes en la realidad por medio de un esquema 
conceptual previo y con base en ciertos propósitos definidos generalmente por una 
conjetura que se quiere investigar.” 38 Se ha utilizado este método ya que es de gran 
ayuda para la recolección de información, que permitió la realización de los 
diferentes estudios y diagnósticos necesarios para cumplir con los objetivos 
planteados en la investigación. 
 
ETAPA 2: Método Inductivo, al plantear un sistema de comercio virtual/electrónico 
para el producto artesanal de colombiano. Según Carlos Méndez “La inducción es 
ante todo una forma de raciocinio o argumentación. Por tal razón conlleva un 
análisis ordenado, coherente y lógico del problema de investigación, tomando como 
referencias premisas verdaderas. Tiene como objetivo llegar a conclusiones que 
estén en “relación con sus premisas como el todo lo está con las partes. La 
inducción permite al investigador partir de la observación de fenómenos o 
situaciones particulares que enmarcan el problema de investigación”39. El trabajo de 
investigación parte de una situación concreta del sector artesanal y se busca 
información a través de estudios como técnicos, administrativos, financieros y 
especialmente de mercado para de esta forma analizar la información derivada de 
dichos estudios para posteriormente utilizar las estrategias para el proceso de 
comercialización de artesanías.  
 
ETAPA 3: Método deductivo, con la formulación de estrategia de mercadeo de la 
herramienta virtual de comercialización buscando un énfasis en la 
internacionalización dela plataforma.  Según Carlos Méndez “El conocimiento 
deductivo permite que las verdades particulares contenidas en las verdades 
universales se vuelvan explicitas. Esto es, que a partir de situaciones generales se 
lleguen a identificar explicaciones particulares contenidas explícitamente en la 
situación general. Así, de la teoría general acerca de un fenómeno o situación se 










c. Técnicas para la recolección de la información 
 
Para el desarrollo de esta investigación se utilizaron fuentes de datos secundarias, 
principalmente consultas en investigaciones anteriores, documentos técnicos, 
búsquedas web y bases de datos, papers y estudios nacionales e internacionales. 
Como fuente de datos primarios se diseñó un cuestionario estructurado con 
preguntas cerradas, donde las respuestas son de alternativa única, se recopilaron 
además datos personales sobre los artesanos consultados y demás instituciones y 




d. Variables de investigación 
 
Para el presente proyecto la variable independiente es el mercado nacional e 
internacional escogidos para proyectar la propuesta de comercialización; la variable 
dependiente son las proyecciones financieras que están relacionadas con la 



























7. TRATAMIENTO DE LA INFORMACIÓN 
 
 
a. Procesamiento de datos 
 
Se realizó la lectura, análisis y priorización de la información secundaría que se 
encontró; la síntesis de toda la información se realizó teniendo en cuenta los 
correspondientes cruces que permitirán el hallazgo de características que puedan 
afectar la viabilidad del proyecto. 
 
 
b. Delimitación del proyecto  
 
El proyecto fue delimitado por la existencia de información sobre oferta y demanda 
de artesanías en Colombia, la cual de acuerdo a consultas realizadas en diferentes 
instituciones que manejan o gestionan el tema en el país, dicha información 
corresponde a estudios puntuales de proyectos de productividad y asociatividad que 
se han venido trabajando en la región y el país pero no existe un sistema integrado 
a nivel nacional que permita hacer o consultar información que se actualice 
constantemente.   
 
Otra limitante importante es que el presente proyecto solo está diseñado para llegar 
a la etapa de diseño y no implementación lo que no permite por ejemplo que sea un 
trabajo cuantitativo sino descriptivo y que posiblemente sus resultados aplicados en 
la realidad no sean percibibles con la terminación del mismo sino que se necesitara 
una etapa posterior de desarrollo real de los diseñado acá y que ojalá sea la 
universidad quien desde lo institucional gestione unas etapas posteriores e incluso 



















8.1  Identificación de la oferta, demanda y las tendencias del mercado 
relacionadas con la artesanía colombiana en el mercado virtual. 
 
 
a. Estado socioeconómico del sector artesanal en Colombia 
 
Las artesanías tradicionales se estima que representan cerca de una cuarta parte 
de las microempresas en países desarrollados lo que ha permitido a diversos grupos 
y comunidades étnicas integrarse al sistema económico productivo, lo cual 
demuestra el efecto social multiplicador del sector, que genera empleos y fortalece 
la identidad cultural. 
 
De acuerdo a información de artesanías de Colombia SA, el último censo 
socioeconómico nacional artesanal se realizó en 1.998, lo que significa que dicha 
información es bastante antigua y esta desactualizada a la realidad actual del país 
y la región. Sin embargo, se han hecho diferentes estudios que permiten obtener 
mejor información para el proyecto.  
 
Revista Dinero en 2015, presentó datos del Ministerio de Cultura donde se evidencia 
que, en el país “los artesanos colombianos siguen más vigentes que nunca y ahora 
reinventan su actividad de la mano de la innovación para conquistar nuevos 
mercados. Sin embargo, el país aún tiene el desafío de lograr una mayor 
profesionalización e integración empresarial para consolidar esa actividad”41. 
 
 
Muestra la publicación datos socioeconómicos como:  
 
 Se calcula que en Colombia existen al menos 300.000 artesanos que han 
preservado las técnicas de arte manual que aprendieron de sus 
antepasados, así como 1,2 millones de personas involucradas de manera 
indirecta a esta milenaria actividad. 
 
 El sector de las artesanías participa con el 15% del empleo de la industria 
manufacturera del país.   
 
 Uno de los problemas que más aquejaba al sector era la falta de diseño, ya 
que había la materia prima, pero escaseaba la creatividad para darle valor 
agregado a las piezas artísticas. Se ha avanzado hacia la calidad notable en 
                                               
41 Revista dinero. Los artesanos colombianos avanzan hacia la internacionalización con el reto de 




este sentido y por ello esta actividad, compuesta principalmente por 
pequeñas empresas familiares, se ha fortalecido su presencia internacional 
en los últimos tiempos.  
 
 
 En lo que va corrido del año (2015) el país exportó US$194.000 en artesanías 
a Brasil, US$425.000 a Estados Unidos y más de un millón de dólares a 
Japón. En Asia se aprecia mucho el valor de las piezas elaboradas 
manualmente ya que allí la producción es masiva.  
 
 Una de las características que llama la atención del sector es que uno de los 
principales gastos en los que incurre un turista al llegar a un país sean las 
artesanías, por ejemplo, el caso del municipio de San Jacinto (Bolívar) en 
donde aproximadamente el 34% de la población vive económicamente de 
ese oficio. 
 
 Uno de los fenómenos que ha amenazado el sector es la falsificación de los 
productos, por ejemplo, en el año 2013 se desató una polémica porque se 
estaban comercializando sombreros vueltiaos fabricados en China, una pieza 
artesanal protegida con el sello de denominación de origen. A partir de esos 
episodios se generó una mayor conciencia por parte de los compradores 
locales y los turistas pues el Gobierno emprendió una campaña contra la 
falsificación. Las personas que van a comprar artesanías ya tienen 
conciencia de que cada pieza es una obra de arte, que tiene su valor 
intelectual y creativo 
 
 
Agrega Artesanías de Colombia SA en su publicación Entorno económico del sector 
de artesanías, que en el país el sector de artesanías vincula a más de 300.000 
personas que se dedican a oficios artesanales, representando el 15% del empleo 
de la industria manufacturera. La población de artesanos corresponde 
principalmente a jefes de hogar y está integrada por un 60% de mujeres y un 40% 
de hombres. Por oficios, un 58% se dedican a la tejeduría y cestería, un 13% al 
trabajo en madera, un 8% a la joyería, un 7% a cerámica y alfarería, un 5% a 
trabajos en cuero, y un 9% restante que representa otros oficios. 
 
Las zonas donde se producen las artesanías colombianas identificadas por ese 
estudio muestran que, en el sur, el departamento de Nariño es el núcleo principal, 
con un 14% de los artesanos del país; en el centro, Boyacá y Tolima representan 
respectivamente el 8% y el 5% del total nacional; el resto de la producción se ubica 
en los departamentos de la Costa Atlántica: Atlántico con el 16%, Sucre con el 10%, 
Córdoba con el 9% y Cesar con el 7%. El restante 31% se ubica en el resto del país 




Viene siendo tan importante el sector artesanal para el país especialmente en las 
zonas de conflicto que hoy se quieren recuperar en el postconflicto que ya se 
empiezan a generar propuestas que parecieran sorprendentes pero que tiene una 
oportunidad real, por ejemplo, la interacción entre los sectores de Turismo y 
Artesanías es un factor importante de desarrollo que impulsa las economías locales, 
promueve la equidad, genera empleo, y además contribuye a difundir la historia, 
valores patrimoniales, conocimiento y cultura del país ante los mismos colombianos 
y el mundo, esto se conoce como turismo cultural que está teniendo un auge muy 
importante, pues el viajero compra experiencias y es la cultura local la que 
condiciona esa experiencia de viaje del turista y es la que garantiza que ésta sea 
única, innovadora y diferente.  
 
La artesanía es un objeto simbólico cultural que motiva al turista a revivir y recordar 
sus vivencias de viaje, genera su deseo de volver, se convierte en difusor positivo 
de la imagen e identidad cultural de una nación, una región o un pueblo. Los objetos 
hechos a mano por artesanos colombianos, representan valores, costumbres, 
tradiciones, cultura que es el mejor mercadeo que se le puede hacer al país. En la 
medida en que las proyecciones de crecimiento del turismo interno y extranjero 
hacia Colombia continúen aumentando, las oportunidades para el sector artesanal 
aumentan consolidando las artesanías colombianas como un ícono de promoción 
de la imagen turística del país, siendo complemento de identidad y autenticidad. 
Pero ese no puede ser el único canal de ventas, hoy existen alternativas para 
comercializar productos y servicios que están cambiando la forma en que se compra 
y se vende: la virtualidad. 42 
 
Desde lo económico, la promoción de las artesanías responde a la necesidad de 
valorizar el trabajo manual y los oficios, de manera que se traduzca en mayores 
ingresos para los artesanos. Lo anterior implica facilitar la circulación de las 
artesanías en los mercados, de manera que se evidencie su valor mediante el 
mejoramiento de la calidad y la innovación para obtener mayor valor. En este orden 
de ideas, Artesanías de Colombia viene apoyando desde hace 50 años a los 
artesanos del país, para introducir nuevos elementos de diseño en sus productos, 
de manera que hagan a las artesanías más competitivas en los mercados nacional 






                                               




b. Sector Artesanal en Risaralda 
 
En el departamento de Risaralda, la artesanía tiene influencia de muchas regiones, 
debido a que limita con 7 departamentos: Chocó, Valle del Cauca, Cauca, Quindío, 
Antioquia, Caldas y Tolima, lo cual hace que allí confluyan diversas culturas y 
tradiciones artesanales.  La tradición arriera del departamento ha hecho, además, 
que Risaralda y Pereira se ubiquen como ciudades y territorios de paso, por lo que 
allí se presenta la entrada y la salida de diferentes influencias artesanales. En el 
departamento existe una gran variedad de oficios, técnicas y materias primas, entre 
los que se cuentan el trabajo en guadua, madera, fique, oro y plata, cerámica, seda, 
fique, marroquinería, joyería y tejeduría.  
 
El departamento de Risaralda tiene tres municipios que son de vocación indígena: 
Quinchía, Pueblo Rico y Mistrató. Los artesanos de estos territorios, que han sido 
afectados por la ola de violencia y el conflicto armado interno del país, se han 
desplazado a Pereira, lo que ha ocasionado que esta ciudad cuente con cerca de 6 
mil indígenas asentados en ella.  
 
En esto se pueden observar nuevas dinámicas de preservación de los saberes, pero 
en la ciudad. Y para estas dinámicas de preservación, se cuenta directamente con 
la participación de los líderes comunitarios porque son comunidades que funcionan 
de manera comunitaria y colectiva por naturaleza.  Esto sin duda ha facilitado la 
sostenibilidad del oficio artesanal y la aplicación e implementación de metodologías, 
siempre y cuando el ejercicio sea muy consensuado y participativo. Son 
comunidades muy organizadas y por esta razón la artesanía colectiva se desarrolla 
perfectamente entre ellos. 
 
De igual forma, el desplazamiento de sus lugares de origen ha hecho que también 
se desplacen de sus técnicas ancestrales y tradicionales, porque se están 
separando de sus materias primas. El ejemplo más claro de esto, es el aumento en 
el uso de chaquiras para la elaboración de productos artesanales, ya que este 
insumo es de fácil acceso en la ciudad. 
 
El Laboratorio de Risaralda que a la fecha cuenta con 11 años de funcionamiento, 
fue creado en el año 2006, pues antes el departamento dependía de la “Unidad 
Quindío”. Gracias a los aportes de los actores locales, que en ese momento eran la 
Gobernación de Risaralda y Artesanías de Colombia, se creó una unidad propia de 
Risaralda, así como también fue creada la de Caldas.  Desde el año 2006 hasta la 
fecha, la Gobernación de Risaralda ha sido el principal apoyo del Laboratorio de 
Diseño e Innovación del departamento, financiando el proyecto en efectivo durante 
los últimos 11 años y de forma exclusiva hasta el año 2013. En el año 2010, la 
Gobernación registró la marca “Artesanías de Risaralda, con la cual se ha 





En el año 2014, Artesanías de Colombia inició su gestión en el marco del proyecto 
de Ampliación de la cobertura geográfica y demográfica, realizando algunos aportes 
importantes en efectivo, lo cual ha permitido atender a más artesanos, lograr 
mayores procesos de impacto y articularse con otros procesos a nivel nacional.  
 
A su vez, este apoyo ha permitido que la artesanía del departamento de Risaralda, 
entre en la dinámica nacional del sector y que, además, se ponga un especial 
énfasis en el trabajo artesanal desarrollado por las comunidades indígenas, que son 
provenientes de municipios como Quinchía, Pueblo Rico y Mistrató. En el 
Laboratorio del departamento de Risaralda, se ofrecen servicios a todos los 
artesanos que lo soliciten. Este presta los siguientes servicios: 
 
 Asesoría en diseño y comercialización (módulos del proyecto): En este los 
artesanos pueden acceder a paquetes gráficos, imagen corporativa, 
mejoramiento o diseño del producto, innovación, aplicación y técnica. Dentro de 
este gran módulo existen unos lineamientos. Sin embargo, estos componentes 
se llevan a cabo de forma flexible, con el fin de poder atender las necesidades 
específicas de los artesanos. 
 
 Asesorías Puntuales en cada uno de los módulos del proyecto.  
 
 
 Los comercializadores también cuentan con un espacio en el Laboratorio, 
teniendo asesoría directa a fin de generar relaciones entre ellos y los artesanos 
del departamento. 
 
Proyectos vigentes en el departamento:  
 
Recientemente, la Gobernación de Risaralda y Artesanías de Colombia firmaron un 
convenio para fortalecer el sector artesanal en torno al posicionamiento de la marca 
“Artesanías de Risaralda”.  En el marco del proyecto, que será operado por la 
Cámara de Comercio de Pereira, se busca aunar esfuerzos para el fortalecimiento 
integral de la cadena de valor artesanal del departamento de Risaralda, permitiendo 
la diversificación de la oferta y el mejoramiento de la calidad de los productos 
artesanales a través de eventos, muestras y ferias, bajo esa marca registrada. 
 
El valor total del proyecto supera los 320 millones, los cuales son aportados por las 
tres entidades para beneficiar a 400 artesanos de Risaralda de 14 municipios, a 
través de capacitaciones en desarrollo empresarial, gestión internacional, 
contabilidad básica, participación en eventos feriales y liderazgo para la paz. 43 
                                               





El 21 de junio de 2017 en la Escuela Taller de Pereira, se realizó la reunión de 
presentación del Programa de Fortalecimiento Productivo y Empresarial de los 
Pueblos Indígenas de Colombia, proyecto de Artesanías de Colombia y el Ministerio 
de Comercio Industria y Turismo. Este programa busca promover el fortalecimiento 
de la actividad artesanal, potencializándola como alternativa productiva e 
impulsando la apertura de nuevos mercados, mediante la prestación de asistencia 
técnica especializada, para fortalecer procesos productivos y técnicas, así como, el 
acompañamiento en las actividades comerciales.44 
 
El Programa ha trabajado desde el 2016 con las asociaciones indígenas de la 
ciudad de Pereira y otras, está diseñado para abarcar seis componentes: apertura 
territorial; diagnóstico diferencial; implementación de planes de mejora productiva; 
activación de mercados y acceso a eventos comerciales; estrategia de 
comunicaciones.  La tradición artesanal de Risaralda ha hecho que, junto a sus 
riquezas folclóricas y culturales, sea uno de los departamentos que trabaja por 
rescatar y fortalecer los conocimientos y oficios de las comunidades indígenas que 
habitan su territorio.  
 
Por su parte, el resto de municipios de Risaralda no se queda ajenos a la actividad 
artesanal, según el último Censo Económico Artesanal, en el departamento de 
Risaralda existe un total de 754 artesanos aproximadamente dedicados 
especialmente a trabajar madera, cuero, tejedura, metales, vidrio, cerámica, 
alfarería, productos lúdicos, estampado y pintura, trabajos decorativos, trabajos 
líticos, técnicas intermedias y calzado artesanal. Estos artesanos no trabajan de 
manera colectiva, es decir, que no hay asociaciones de trabajo; sin embargo, tratan 
de asociarse entre sí con el fin de comercializar sus productos. La mayor parte de 
la fuerza laboral artesanal está compuesta por mujeres.45 
  
La región cuenta con una predominante economía de subsistencia. Los niveles de 
producción son bajos debido a la falta de capital para la adquirir la materia prima, y 
aunque sus mayores deseos son exportar los productos artesanales, estos no 
cuentan con la capacidad instalada, los requerimientos de calidad y las técnicas de 
empaque y embalaje necesarias para internacionalizar la producción. 
  
Este departamento es reconocido por los trabajos en seda, los menajes para cocina, 





                                               
44 Artesanías de Colombia SA. Risaralda apuesta por el fortalecimiento de los pueblos indígenas. 
Mayo, 2017. 
45 SINIC. Colombia busca. Mayo, 2015. 
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Santa Rosa de Cabal 
  
Este municipio se destaca por sus artesanías, elaboradas en madera trabajada 
tallada, menajes para la cocina, balcones coloniales, productos decorativos, 
juguetería didáctica, entre otros. Utilizan materias primas como el bejuco, la guasca, 
la enea, mimbre y semillas para la cestería, además de los tejidos en telares para 
la elaboración de ponchos y hamacas. La producción artesanal Risaraldense ha 
ganado un espacio importante en la Feria Nacional e Internacional Expo artesanías, 
exponiendo productos innovadores y de excelente calidad, gracias al apoyo 
interinstitucional de Artesanías de Colombia, el Sena, la Cámara de Comercio de 
Pereira y la Gobernación de Risaralda. Adicionalmente existen dos asociaciones 
representativas de los artesanos: ACEDAR y ASEMIMAR, que están unidas con el 
propósito de comercializar los productos. Por otra parte, gracias a la gestión de 
Acedar, se creó la “Ciudadela Artesanal”, donde funcionan los talleres productivos 
y varios puntos de venta. 
 
El nivel de diseño artesanal alcanzado gracias a los programas de mejoramiento 
que ha realizado Artesanías de Colombia SA en el departamento ha dado buenos 
frutos, Francisco y Mauricio Londoño, padre e hijo, artesanos Santarrosanos en 
2014 ganaron un reconocimiento nacional (Bienal Artesanal de diseño) por sus 




Es muy importante el trabajo en guadua en este municipio, por parte del grupo Xiuru, 
apoyado por la empresa Paños Omnes y por la Cámara de Comercio de 
Dosquebradas. El grupo Xiuru ha comercializado sus productos en Expo artesanías 
y cuenta con un importante inventario de productos terminados. 
  
Las empresas de muebles de Dosquebradas son reconocidas por la talla en madera 





Pereira, Belén de Umbría, Guatica y Marsella se han visto altamente beneficiadas 
por la presencia de la empresa Cokosilk, fundamento para la consecución de 
materia prima como el capullo de seda; adicionalmente cuentan con el apoyo de la 
Gobernación del departamento y el Sena, quienes han creado asociaciones de 
artesanos dedicadas a la elaboración de artesanías en seda como chalinas, blusas, 
sacos, vestidos de baño, bolsos, corbatas y calcetines, entre otros. Con estos 
productos ha logrado su propio espacio de exhibición en “Expo artesanías”, en 




En Pereira, los artesanos de las cárceles de hombres, mujeres y hogares de jóvenes 
de la calle trabajan la tejeduría en fique, guasca de plátano, piola, lana y sintéticos. 
Artesanías de Colombia ha brindado asesoría técnica para perfeccionar el oficio y 
crear nuevos productos. También se destaca la muñequería en tela y fibras 
naturales como fique, guasca, amero de maíz y elaborada en técnicas mixtas. Son 
igualmente apreciados la madera decorativa y los muebles rústicos empleando 
materias primas como la guadua y el hierro forjado. 
  
Bisutería, joyería, vitralería, hierro forjado, cerería, cerámica, porcelana y bordados 




En este municipio existe un grupo asociativo de mujeres cabeza de hogar llamado 
Grumatec, especializado en trabajos en cuero, productos elaborados con material 
de reciclaje y tejidos en telares manuales, entre otros. Igualmente, muy 
representativo el bordado a mano, el crochet, el fribolité y el macramé.  
La Virginia 
  
Es sobresaliente el trabajo de muebles de madera. 
  
Balboa – La Celia – Santuario 
  
En estos municipios la actividad principal gira en torno al café, y por lo tanto no hay 
un oficio artesanal representativo. Sin embargo, en su tiempo libre las señoras se 




La actividad principal es la joyería, cuya base es el oro que extraen de las minas de 
Alacranes, Miraflores y del municipio caldense de Marmato. Se destaca la filigrana, 
en la cual fusionan técnicas adoptadas en los departamentos de Chocó y Bolívar en 
el municipio de Mompox; Cuentan con una escuela de joyería y con talleres en los 
que elaboran piezas de alta calidad. Han participado en ferias especializadas del 




Esta población es triétnica: mestiza, negra e indígena. El trabajo de la comunidad 
negra o afro-risaraldenses se centra en la elaboración de instrumentos musicales y 







Pueblo Rico y Mistrató 
  
En estos dos municipios se encuentran los indígenas de la cultura Embera–Chamí, 
ubicados en la zona rural quienes dedican su tiempo a la caza, pesca y a la 
recolección de frutos y semillas. Adicionalmente, emplean parte de su tiempo en la 
elaboración de cestería, tanto para su uso interno como para su comercialización. 
  
Elaboran canastos, bolsos y elementos para la cocina, en materias primas como la 
iraca, el joro, la guaduilla biche, el chocolatillo y caña brava. Actualmente el uso de 
marcadores, vinilos e iris ha reemplazado las técnicas tradicionales y naturales de 
tinturación. Los acabados son matizados con fibras sintéticas; Realizan figuras 
antropomorfas en cerámica, sin embargo, este trabajo es muy limitado dada la 
escasez de la materia prima y de la mano de obra calificada para esta labor. 
  
Elaboran instrumentos musicales como el fututo y las tamboras en balso, caucho 
y/o cuero de ganado. 
  
Los pectorales, manillas y aretes, elaborados en chaquiras de colores vistosos, son 
una parte fundamental de su vestuario. Las generaciones anteriores los elaboraban 
con semillas de lágrimas de San Pedro, Chocho, Gualanday, Chumbimboy, Ojo de 
Tigre, que eventualmente fueron reemplazados por chaquiras que son más 
costosas y de producción sintética. 
  
El valor comercial de estas artesanías permite que se constituya en la principal 
fuente de ingresos de sus productores, quienes han debido adaptar algunos de sus 
diseños a las necesidades y gustos de diversos tipos de clientes. La 
comercialización se realiza de manera directa, incrementada de manera importante 
por el desplazamiento masivo hacia Pereira, debido al conflicto armado. 
  
El grupo artesanal contó con la asesoría de Artesanías de Colombia en el 
perfeccionamiento de los oficios y la creación de nuevos productos, entre los cuales 
se hizo una selección con el objeto de promover la participación de esta comunidad 




Artesanías de Colombia y la Alcaldía Municipal promovieron la creación de los 
grupos de guadua y mimbre, los cuales cuentan con talleres dotados de máquinas 
y herramientas para la elaboración de productos en guadua para la oficina y la 




En este municipio se destaca la elaboración de sombreros, pavas y bolsos en caña 
brava, por un grupo de mujeres de la familia túquerres, que dedican el tiempo libre 
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a esta actividad, aunque su principal actividad se centra en las labores propias del 
campo. 
  
Belén de Umbría 
  
El grupo Ecológico Retoños de Vida, conformado por niñas y niños de la Vereda 
Serna, elabora papel hecho a mano con fibras naturales como la guasca de plátano, 
la piña, el capacho de coco y amero de maíz. A partir del papel producen tarjetas, 
agendas, carpetas y álbumes, entre otros. 
  
La maquinaria especializada es utilizada únicamente en aquellos municipios que 
trabajan la madera, todos los demás oficios se desarrollan manualmente en su 
totalidad, siendo intensivo de esta manera el uso de la mano de obra. 
 
c. Formulación de la Propuesta  
 
Se trabajó la observación como método de investigación del sector artesanal 
Risaraldense, tal y como se acotó finalmente la muestra y el tamaño de la 
investigación, a su vez se realizaron encuestas tanto a los vendedores 
especializados en artesanías, como a personas de los estratos 4, 5 y 6 de la ciudad 
de Pereira. Algunos de ellos turistas, ya que no se conoce los gustos y preferencias 
acerca de las artesanías. 
 
Encuesta: Como un adecuado procedimiento de cualquier estudio comercial, se 
realizaron ensayos de las encuestas variando los formatos hasta llegar al ideal, 
puesto que gracias a las pruebas se pudo conocer la deficiencia en la redacción de 
algunas preguntas que se prestaban para confusiones y malas interpretaciones. La 
última prueba piloto que se hizo antes de llegar al formulario final se encuentra en 
los anexos. Las encuestas fueron seleccionadas y diseñadas para ser 
representativas del mercado Risaraldense, para la encuesta de los consumidores 
finales se consultaron adultos mayores, entre 25 y 50 años de los niveles 
socioeconómicos 3,4, 5 y 6 y para las encuestas realizadas a los artesanos se 
realizó vía telefónica con la base de datos suministrada por Artesanías de Risaralda. 
Los parámetros que se tuvieron en cuenta para la elaboración y aplicación del 
cuestionario fueron los siguientes: las preguntas son sencillas y de fácil aplicación, 
se tuvo precaución de no hacer preguntas personales que pudieran molestar al 
entrevistado, se empleó un lenguaje sencillo, la forma de aplicación que se empleo 













Utilizando la anterior formula estadística para determinar la población de la muestra 
para la encuesta, y teniendo como base un margen de error definido de 10% y un 
nivel de confianza del 95%, la muestra seleccionada y calculada es de  86 artesanos 
risaraldenses, aplicada de manera telefónica dado que en el departamento existen 
754 artesanos (total de muestra) debidamente registrados ante Artesanías de 
Colombia SA de acuerdo al censo artesanal más nuevo y un número indeterminado 
de artesanos no registrados. 
 
Los resultados obtenidos fueron:  
 
Pregunta 1: ¿Cuál es la característica principal que como artesano garantiza a sus 
clientes? 
 
Calidad   51% 
Precio bajo 36% 
Originalidad 12% 
Ns/Nr  1% 
 
 
Grafica 1: Estrategias de ventas 
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De acuerdo a los datos obtenidos en la pregunta 1, los artesanos Risaraldenses 
reconocen en su mayoría (51%) que la calidad de los productos ofertados es la 
característica principal de su negocio y que con este se construye prestigio, se 
fideliza el cliente al satisfacerlo adecuadamente y se conserva la buena imagen de 
las artesanías colombianas; en segundo lugar reconocen que el precio juega un 
papel importante como estrategia de comercialización siendo una de las más 
utilizadas por comerciantes que desconocen otras estrategias igualmente efectivas; 
demuestra además este ítem que el precio juega un papel importante en la 
comercialización artesanal lo que es una ventaja competitiva importante para el 
proyecto el poder ofrecer sin intermediarios un mejor precio final al comprador. Por 
su parte la originalidad es poco reconocida por el artesano como característica de 
venta, a pesar de que una característica importante que busca el comprador de 
artesanías es el hecho de obtener piezas auténticas y originales, pero que para el 




Pregunta 2: ¿En un rango dado, al mes cuantas ventas (clientes efectivos) atiende 
en su negocio artesanal?  
 
De 1 a 30   16% 
De 31 a 60             31% 
De 61 –a 100  43% 
Más de 100            10% 
 
 
Grafica 2: Clientes Efectivos 
 
Un 74% de los artesanos poseen entre 31 y 100 ventas efectivas mensuales lo que 
representa un porcentaje muy alto y un número de ventas igualmente superior; solo 
un 10% manifiestan tener más de 100 ventas por mes y un porcentaje muy bajo y 
normal del 16% manifiestan tener unas ventas bajas de menos de 30 unidades 




Pregunta 3: ¿De esos clientes efectivos mensuales que porcentaje considera son 
extranjeros? 
 
Menos del 30%  63% 
Entre 31% y 70%  25% 
Más del 70%   8% 
Ninguno    4% 
 
 
Grafico 3: Clientes Extranjeros 
 
Existe un alto porcentaje (92%) de artesanos que manifiestan que sus ventas no a 
extranjeros no alcanzan más del 30% de sus clientes al mes lo que indica dos cosas, 
primero que el sector artesanal Risaraldense tiene un mercado consolidado en el 
país y segundo que existe la posibilidad de expansión de dicho mercado al mercado 
externo y en especial de turistas extranjeros que vistan la región que tal vez  por 
falta de promoción y canales de comercialización artesanal no logran acceder a la 
oferta delas artesanías Risaraldenses. En esta pregunta, varios artesanos 
manifestaron que los extranjeros prefieren comprar en almacenes de artesanías de 
la capital que de acuerdo a los mismos artesanos venden pocas artesanías reales 
y centran su actividad comercial en la venta de artesanías realizadas en serie como 
figuras en barro, pinturas, llaveros, etc.  Este tipo de artesanía no es considerada 
como tal artesanía pues no cumple la condición de ser una pieza realizada a mano 
y sin ningún tipo de producción en serie. Lo anterior entonces permite inferir que la 
comercialización física de artesanías en el departamento no corresponde en gran 
medida a artesanías sino a suvenires de viaje.  
 
 
Pregunta 4: ¿Por qué medios realiza las ventas de sus artesanías? 
 
Vendo a tiendas     42% 
Vendo a través de ferias   18%   
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Vendo en mi local    31% 




Grafico 4: Canales de comercialización 
 
Es notable que el comercio electrónico es bajo para el sector artesanal, incluso al 
contra preguntar a algunos artesanos porque hacían ventas por este medio 
manifestaron que se trataba de clientes que a través de mail hacían pedidos 
especialmente tiendas artesanales o clientes anteriores que llevaban el contacto. 
No hubo manifestaciones de tener canales de ventas virtuales como uso de redes 
sociales o páginas de ventas.   Lo anterior permite establecer que existe una 
oportunidad grande en la comercialización virtual pues los artesanos poco o nada 
usan este canal. Existe también un porcentaje de casi la mitad que hacen la mayoría 
de ventas a intermediarios lo que corrobora que hay oportunidad para mejorar los 
ingresos de los artesanos con este proyecto al permitir que estos vendan 
directamente al cliente a mejores precios evitando dichos intermediarios.  Un 
porcentaje bajo lo hace en ferias, lo anterior por la baja participación que se da en 
estos eventos que manifiestan se da por el alto costo, la poca existencia en la región 
de estos eventos y en especial porque las condiciones para acceder a ferias 
importantes como expo artesanías son muy altas.       
 
 
Preguntas 5: ¿Que productos son los que mayor preferencia representa en su 
negocio? 
 
Manillas, collares y similares    32% 
Prendas de vestir      9% 
Esculturas, estatuas, bultos    2.8% 
Platos recordatorios, imanes de nevera, etc.  17.2% 
Sobreros       13% 
Bolsos, manillas etc.     9.4% 
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Elementos de decoración en madera   11.6% 
Otros        5% 
Cuales     Accesorios oficina, de  




Grafico 5: Productos de Preferencia en el mercado 
 
La pregunta realizada muestra que en el departamento la mayor cantidad de 
artesianas comercializadas son artículos decorativos para personas como manillas 
y collares, lo anterior debido a que son artículos generalmente fabricados por las 
etnias indígenas del departamento (Embera Chami) con alta presencia en el área 
metropolitana y representan un alto porcentaje de los artesanos del departamento. 
Decorativos de casa como platos y esculturas, sombreros que son en su mayoría 
de zonas artesanales fuera del departamento también están dentro de los más 
vendidos, aunque realmente muchos de ellos no son considerados artesanías por 
su producción en serie; Luego vienen los decorativos en madera los cuales son muy 
comunes en Santa rosa de Cabal donde también hay fuerte presencia de artesanos 
en este tema y se usa guadua y madera de café para la elaboración de este tipo de 
piezas en el departamento.    
 
 
Pregunta 6: ¿Sus ingresos mensuales por comercialización artesanal son 
aproximadamente? 
 
10.000 a 100.000 Pesos   9% 
101.000 a 300.000 Pesos   36.8% 
301.000 a 600.000 Pesos   28.2% 
601.000 a 1.000.000 Pesos  19% 







Grafica 6: Ingresos Mensuales por la producción artesanal 
 
La mayoría de los ingresos se encuentran en un rango medio y un rango muy 
pequeño se encuentra cercano al valor del salario mínimo legal del año en curso, lo 
que indica que evidentemente una debilidad grande los artesanos es la capacidad 
de comercialización y que existe oportunidad para mejorar los ingresos al mejorar 
la forma en que comercializan sus productos.  
 
Pregunta 7: ¿Estaría dispuesto a participar de un proyecto en el cual le ayuden a 
comercializar sus productos con el mundo entero?  
 
SI  92% 
NO  8% 
Porque NO Manifiestan algunos tener las ventas adecuadas y no requerir ayuda, 
pero la mayor respuesta en este caso es que no confían en proyectos 
de apoyo artesanal pues muchas veces los han puesto a trabajar e 
ilusionarse sin que pase nada con ellos, se ejecuta el proyecto y los 






Grafico 7: Intención de participación en nuevos mercados 
 
 
Se presentan además los resultados de la encuesta realizada a clientes de 
almacenes artesanales de la ciudad de Pereira y a personas del común a fin de 
conocer las expectativas de los clientes sobre los productos artesanales 
colombianos.    
 
 
Pregunta 1: ¿Le gusta la oferta artesanal del departamento? 
 
SI   63% 
NO   27% 
NS/NR  10% 
Porque NO Muy poca variedad, mucha chuchería poca artesanía, no hay 
identidad se vende lo de otras partes, mucha cosa hecha en 
industria y poca artesanía. 
 
 
Grafico 8: Gusto del consumidor hacia el producto 
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Es notable una imagen positiva de la artesanía Risaraldense entre la gente, sin 
embargo, es notable que un alto porcentaje manifiesta cosas como que las 
artesanías no poseen identidad o que se vende lo mismo de siempre, con lo cual se 
puede concluir que la artesanía de departamento es poco conocida y que en general 
la población desconoce los verdaderos trabajos artesanales del departamento. 
 
 
Pregunta 2: ¿Conoce sitios donde se venda artesanías del departamento y en 
general del país con la seguridad de autenticidad y demás?  ¿Cual? 
 
SI  34% 
Cual  Artesanías de Risaralda, directamente a artesanos, en municipios.  
NO  66% 
 
 
Grafica 9: Oferentes del Mercado Artesanal 
 
Es evidente que la gente desconoce dónde puede adquirir artesanías originales del 
departamento y quienes lo conocen solo tiene como referencia a Artesanías de 
Risaralda y al artesano directamente. Es decir, hace falta vitrinas de promoción de 
estos productos.  
 
 
Pregunta 3: ¿Estaría dispuesto a comprar artesanías por internet, si la página es 
especializada y garantiza autenticidad y demás? 
 
SI  89,6% 
NO  5.4% 
NS/NR 5% 
Porque  No me gusta comprar por internet por seguridad. Lo pueden engañar 






Grafico 10: Intención de compras virtuales 
 
Un alto porcentaje está dispuesto a comprar por internet sin restricción alguna. Por 
su parte el porcentaje bajo de personas reacias a comprar por internet lo justifican 
en la seguridad del medio, cosa que es normal para poblaciones como la nuestra 
donde todavía existen barreras en contra del comercio virtual.  
 
 
Pregunta 4: ¿Conoce páginas web o redes sociales donde se comercialicen 
artesanías?     
 
SI  34% 
NO  66% 









Pregunta 5: ¿Cuándo está de viaje, quiere un recuerdo o desea hacer un regalo 
cuando está dispuesto a gastar en artesanías?   
 
Entre 10.000 y 50.000 Pesos  43% 
Entre 51.000 y 100.000   26% 
Más de 100.000 Pesos   21% 
Depende del artículo   10% 
 
 
Grafico 12: Intención de compra  
 
En este caso se tiene un precio bajo pues una pregunta muy general que no tiene 
en cuenta el gusto o el tamaño de la artesanía, sin embargo, permite establecer que 
si existe una intención de compra de la artesanía y que está dentro de los rangos 
que la artesanía Risaraldense común posee en el mercado.  
 
 
Pregunta 6: ¿Con que frecuencia compra artesanías?  
 
Mensual  8% 
Anual    26% 
Cuando viajo 32% 
Rara vez   13% 





Grafico 13: Frecuencia de compra  
 
Los mayores porcentajes representan situaciones como estar de viaje o tal vez la 
necesidad de dar un regalo que especialmente para este tipo de artículos se hace 
en diciembre es decir anual.  La respuesta rara vez y nunca poseen un porcentaje 
normal que representa el gusto de las personas o simplemente la no necesidad de 
comprar de estos artículos.  
 
8.2  Propuesta de Sistema de Comercialización Virtual: Diseño de herramientas 
comerciales y tecnológicas de mercadeo, logística y cobro; Diseño de un 
sistema virtual de comercialización de artesanías transitorias y permanentes. 
 
A continuación, se presenta todo el estudio de la propuesta de sistema para la 
comercialización en canales virtuales de las artesanías risaraldenses, pero con la 
posibilidad de construir un canal o propuesta que sirva para todos los artesanos del 
país. Se ha encontrado una excelente fuente de producción artesanal no solo en 
Risaralda sino también en todo el país. Adicionalmente se ha encontrado un gusto 
entre los consumidores por este tipo de artículos y se ha encontrado que existen 
pocos espacios para la comercialización artesanal lo que limita al sector.   Por 
consiguiente, se ve la oportunidad de incursionar en el mercado de comercialización 
artesanal, creando una nueva forma de comercializar las artesanías y 
aprovechando no solo que el medio virtual se encuentra en pleno desarrollo y 
crecimiento si no también que estas son elaboradas de manera diferenciada, 
garantizando exclusividad en piezas y en especial la garantía de artesanías legales 
y auténticas, no solo copias en serie de la industria.  Se busca además que la forma 
de comercialización acerque a los clientes a la historia de las culturas Risaraldense 
y colombianas en un futuro, que cada artículo contenga su historia, ficha técnica, 
certificado de autenticidad y originalidad, su significado y demás valores culturales 
que hacen que la propuesta no sea una simple vitrina virtual sino una tienda cargada 
de significancia, historia y sentido social para que el mundo conozca la cultura y las 




Un sistema es módulo ordenado de elementos que se encuentran interrelacionados 
y que interactúan entre sí. El concepto se utiliza tanto para definir a un conjunto de 
conceptos como a objetos reales dotados de organización. Un sistema real como el 
planteado, en cambio, es una entidad material formada por componentes 
organizados que interactúan de forma en que las propiedades del conjunto no 
pueden deducirse por completo de las propiedades de las partes. 46 
 
Para la presente propuesta se ha planteado un sistema que se ajusta a esta 
definición y que además es real, pues cada uno de los componentes que a 
continuación se describen e interrelacionan poseen grado de realidad a pesar de 
muchos de ellos ser virtuales y están dotados de la organización que acá se ha 
planeado para su funcionamiento y todo él posee propiedades que no pueden 
deducirse por completo de sus partes, si actuaran por separado.   
 






Figura 1: Sistema Tradicional  
 
El sistema tradicional de comercialización de artesanías es descrito como el 
encuentro físico (tienda, comunidad, feria, llamada) entre el artesano y el comprador 
en el cual se comercian artesanías entre artesano y consumidor. Este sistema 
tradicional está limitado por un encuentro físico que disminuye el mercado al cual 












                                               






Figura 2: Sistema Propuesto 
 
 
El sistema propuesto si bien en apariencia parecería solo agregar unos canales 
virtuales de venta, cabe la pena aclarar que dicho sistema, a pesar de lo básico, no 
existe en el país y trae consigo además ventajas que lo hacen menos básico de lo 
que parece ser:  
 
a. El sistema es totalmente accesible y configurable por el artesano (productor) 
a través de una aplicación que funciona tanto en su computador, celular o 
tableta y al cual puede acceder desde cualquier equipo y no requiere más 
que conexión a internet; se piensa en un sistema de fácil uso y acceso debido 
al nivel escolar y al acceso limitado de comunidades a este tipo de tecnología. 
Incluso es posible adicionar y hacer cambios en las tiendas virtuales de cada 
artesano a través de WhatsApp pues es este el medio más popularizado en 
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redes sociales para realizar comunicación y el de más acceso hoy día para 
las personas, incluso con limitaciones de edad y en manejo de tecnologías.  
 
b. Cada artesano no debe asumir costos de inversión y mantenimiento de 
sistemas virtuales. Se pone a su disposición todas las plataformas de 
comercialización virtual, tan solo el artesano se registra, abre su cuenta que 
no es más que el acceso a una plataforma o tienda virtual donde este 
alimenta con los productos, información, fotos y videos si desea, esta tienda 
publica automáticamente los productos a los cuales acceden compradores 
de todo el mundo. De realizarse la venta la plataforma suministra diferentes 
tipos de formas de pago y artesano recibirá su pago restando la comisión de 
venta que sería el único pago que el artesano hace al sistema.   
 
 
c. Recibe el artesano toda la difusión de parte del sistema de ventas y con ello 
evita gastos en este tipo de acciones. De igual manera el sistema proporciona 
tips y consejos para mejorar las publicaciones, mejorar la información 
suministrada al cliente, mejora las imágenes y videos   entre otras 
herramientas comerciales que el sistema establezca para mejorar la 
promoción y las ventas de las plataformas.  
 
d. El sistema plantea la venta directa de productos al por mayor a tiendas 
existentes de artesanías. Con ello se mejora la relación entre artesano y 
mayorista, se mejoran los canales de negociación, se genera mayor 
confiabilidad y seguridad a estas ventas, se protege al artesano de ser 
estafado o de recibir menor valor por su trabajo, aumenta el mercado para 
muchos artesanos mejorando sus clientes potenciales y haciéndolos más 
visibles, entre otras ventajas. 
 
 
e. Se garantiza para el consumidor originalidad y precios justos. Se evita la 
intermediación permitiendo al artesano llegar a cualquier parte del mundo y 
vender siempre sus productos en el precio justo.  
 
Se describe a continuación cada uno de los sub componentes o elementos del 
sistema:  
 
Consumidor: En lo referente a las artesanías, los consumidores finales pueden ser 
cualquier persona, sin embargo existe en el mercado artesanal un nicho muy 
importante que son los turistas, tanto nacionales como extranjeros, según datos 
obtenidos del estudio de mercadeo realizado por Expo artesanías47, los 
                                               
47 SENA. Caracterización ocupacional del sector artesanal.2003. Bogotá: Sena.2001. p.90.  
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compradores de artesanías tienen niveles escolares por encima del pregrado, su 
capacidad de compra es relativamente proporcional a sus ingresos y se ha 
determinados su aparición, por la ampliación de la oferta artesanal con mezcla de 
materiales, nuevas aplicaciones, costo, aumento de la oferta productiva y 
diversificación de los productos de las diferentes clases de artesanías.  
 
Son generalmente personas adultas en su mayoría mujeres, entre los 25 y 50 años, 
coleccionistas y/o interesados en el arte y en objetos decorativos, los cuales poseen 
espacio disponible para exhibir los objetos que obtienen, que se perciben como 
multiculturales y que buscan expresarlo a través de los productos que utilizan, 
además tienen un buen grado de educación lo cual le genera interés no solo por su 
cultura sino por las diferentes culturas de otros países y las considera valiosas como 
expresión cultural, de tal forma que están en la capacidad de apreciar el diseño, la 
calidad y los acabados, además los productos artesanales le permiten desarrollar 
su propia personalidad y comunicar a los demás su conocimiento.  
Se debe tener en cuenta que los consumidores por si solos no constituyen un 
mercado, deben tener dinero para gastar, lo cual les permite tener libertad de 
comprar bienes no básicos. Este dinero proviene de ingresos recibidos por las 
actividades laborales, por esta razón nuestro mercado está dirigido a los turistas y 
a los habitantes locales económicamente activos. El motivo de compra de los 
productos artesanales se origina en la obtención de recuerdos típicos de las 
diferentes culturas y regiones del país, en cuanto a turistas se refiere. Para los 
habitantes locales se detecta que adquieren productos artesanales con el fin de 
obsequiar, coleccionar, como elementos utilitarios y como elementos de decoración.  
Para los artículos artesanales, la decisión de compra se toma generalmente en el 
punto de venta, lo cual crea la necesidad de tener una adecuada exhibición y 
variedad de productos: En dicho sentido, el consumidor de la presente propuesta 
se enmarca dentro de este tipo o caracterización, sin embargo a centrarse el 
negocio en la venta virtual podría decirse que el mercado se amplia y pasa de ser 
un mercado con compradores locales a compradores nacionales e incluso 
internacionales; pasa de ser un mercado mayoritariamente de turistas, a 
compradores en diferentes ciudades y países que aunque hacen su compra de 
manera local para ellos, hacen parte de las personas que de otras regiones o países 
muestran interés por la cultura local, es decir, cumple la característica principal de 
turista pero se aumenta dicho nicho puesto que este ya no tendrá que tener esta 
condición de viajar y estar presente para realizar la compra de la artesanía 
Risaraldense. 
Deseos y necesidades del consumidor: El consumidor final de artesanías, busca 
estos productos porque tiene un aprecio creciente por estas actividades ya que 
estos son “Hechos a Mano”, además de poseer el distintivo de pieza única, lo cual 
constituye un incentivo para los consumidores, la mayoría de ellos consideran estos 
artículos de mejor calidad que los productos similares hechos en máquina; estos 
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productos crean la necesidad de mantener un enlace con las costumbres y culturas 
que usan las manos de los artesanos como formas de expresión y materialización 
de sus ideas con un precio justo y asequible, lo que hace que los consumidores 
queden satisfechos con el producto; el consumidor busca rescatar materiales 
naturales, donde también se hace visible el ingenio, la capacidad de invento, la 
habilidad para la producción, características que son apreciadas por el consumidor, 
así mismo busca la creación de un objeto estético que brinde gran diseño e 
innovación.  
Por tales motivos es importante garantizar en el proceso de venta la autenticidad de 
la pieza, que su fabricación realmente sea artesanal y no industrializada, que sea 
única, condición que es fácil de encontrar en la artesanía original pues al ser hecha 
a mano ninguna pieza será igual a otra anterior o posterior.  
Producción:  
Mano de obra: Las características más importantes sobre la mano de obra son la 
escasa división del trabajo es decir el artesano regularmente trabaja solo o con su 
núcleo familiar más cercano, no tiende a la asociatividad. La vinculación del núcleo 
familiar a los procesos productivos reviste una gran tendencia a la informalidad y de 
inestabilidad, pero garantiza la transmisión del conocimiento entre generaciones. 
Existe una tendencia hacia la realización paralela de otras actividades económicas, 
bien sea porque el recurso conseguido con la actividad artesanal no es suficiente o 
es tomado como segundo ingreso o bien porque por épocas existen actividades más 
lucrativas.  
Materias Primas: La ubicación de los grupos artesanales corresponde en algo grado 
con el origen de las materias primas naturales básicas que son cada vez más 
escasas, lo cual ha generado una tendencia por regiones de las artesanías y 
aumenta su variedad y originalidad.  En Risaralda se trabajan materiales 
abundantes en la región como madera, guadua, oro, plata, hojas y fibras de árboles, 
entre otros elementos que fácilmente se consiguen en el mercado local; de igual 
manera telas, hilos, pinturas y otros artículos como chaquiras en plástico usadas 
por los artesanos Embera Chami también son de fácil acceso en la región.  
Tecnología: El proceso tecnológico de producción artesanal se fundamenta en el 
trabajo mayoritariamente manual y uso de herramientas relativamente simples, 
pues 84% de la población artesanal usa herramientas con bajo agregado 
tecnológico de acuerdo al censo. Las razones que dan origen a esta situación, entre 
otras, son la baja inversión de capital fijo, dificultades para acceder al crédito, falta 
de investigación sobre adaptación y adecuación de procesos apropiados que 
permitan la competitividad de la artesanía, e incluso que la artesanía demanda que 
se usen también herramientas artesanales para conservar los procesos productivos 
tradicionales.  Sin embargo, hay procesos que pueden mejorarse y modernizarse 




Diseño: La aplicación de los principios del diseño e inspiración propio es un recurso 
de los artesanos y hace parte de la riqueza de las piezas artesanales. Algunos han 
adquirido una tendencia a la imitación de modelos que son exitosos 
comercialmente, pero esta condición siempre y cuando no se haga de manera 
industrializada en válida pues ninguna pieza hecha a mano quedará nunca igual a 
otra similar. Artesanías de Colombia y en la región Artesanías de Risaralda han 
realizado diferentes programas de capacitación y mejoramiento de los diseños, 
igualmente estos talleres permiten que los artesanos previo cumplimiento de unas 
condiciones accedan a procesos de aseria en diseño y otros temas.  
Organización de la producción: Otra característica de la producción artesanal es la 
escasa organización de los talleres con procesos productivos por procesos, 
tampoco existe una marcada división funcional del trabajo exigiendo una alta 
especialización en los procesos que se manejan. La artesanía al ser un producto de 
venta al detal no exige la fabricación de grandes cantidades seriadas de productos, 
el artesano en este caso, escoge la cantidad de mercancía a ofrecer de acuerdo a 
su capacidad. Por su parte, se considera que grandes volúmenes de producción 
pueden tener efectos nefastos sobre los recursos naturales de donde se extraen 
materias primas e insumos, pero lo más delicado es que se perdería las principales 
características que buscan los consumidores de artesanías.  
Comercialización: La dinámica comercial del sector de acuerdo al censo del 2001, 
en el ámbito nacional, se distribuye en 85.16% de ventas en el municipio de origen, 
8.18% en otros municipios y solamente el 3.45% en otros departamentos, lo que 
representa la principal fortaleza de la presente propuesta pues permite abrir una 
vitrina de comercialización y contribuir a que el porcentaje de ventas sea mayor por 
fuera del departamento y el país, mejorando el precio, eliminando intermediarios y 
con ello mejorando las condiciones de vida de los artesanos y sus familias.  
El artesano vende la mayor parte de la producción en la vivienda o taller. Un 0.30% 
se vende en plazas de mercado y únicamente el 11.58% se vende en otros sitios, 
el 0.03% participa en ferias artesanales y el 0.01% en forma ambulante. Para la 
época del censo que es el más nuevo hecho en el país el comercio electrónico o 
virtual era nulo; hoy día este mercado atiende de forma virtual, en páginas de 
tiendas especializadas, talleres o de entidades de fomento artesanal pero no hay 
propuestas de una feria artesanal virtual que reúna a diferentes artesanos sin la 
necesidad de crear asociaciones, trabajar a su ritmo y capacidad y sin la necesidad 
de tener mayores conocimientos de manejo de internet o software especializado 
para atender sus ventas virtuales, pudiendo acceder a mercados nacionales e 




Financiación: El 89% de los talleres artesanales no solicita crédito, por razones 
como temor a endeudarse, por exceso de exigencia de garantías, tramitología 
compleja, el sistema bancario no les presta y cuando lo hace es a intereses altos o 
porque están reportados en centrales de riesgo. Se ha de tener en cuenta además 
que la actividad artesanal al ser una actividad económica complementaria o única 
para el núcleo familiar artesa, no se cuenta con recursos para invertir en mercadeo 
y demás.  
Por tal motivo, la propuesta consistiría en que los artesanos podrán publicar 
gratuitamente sus productos, únicamente paga una baja comisión por ventas 
estimada en el proyecto del 10%; bien sea que el artesano fije un precio y de allí se 
descuente el valor de la comisión o bien sea que fije un precio y el sistema 
automáticamente generara el incremento en el valor sobre el artículo publicado, es 
decir permitiría que el valor de la comisión sea asumido por comprador o por el 
vendedor, dando oportunidad incluso a la generación de ideas de promociones, que 
estarían en libertad de ser activadas por el artesano cuando desee o no.  
El bajo costo de la comisión sin embargo permitiría el sostenimiento, funcionamiento 
y demás costos dejando un buen margen de rentabilidad pues los costos fijos son 
pocos y de bajo valor y se hace una única inversión al comienzo que demanda un 
mantenimiento bajo en el tiempo, mejorando la rentabilidad para el operador de la 
propuesta.  
Así el artesano no realiza inversión alguna por publicar, ni por administrar su tienda 
virtual, la cual además manejaría desde sistemas que posee como un computador, 
un Smartphone o una tableta, pues el sistema sería amigable y paso a paso para el 
artesano. En él además encontraría consejos para mejorar el mercadeo, 
promociones prediseñadas, entre otros servicios de asesoría gratuita para 
mejorarles e impulsar sus ventas, todo de manera gratuita para el artesano. Si el 
artesano por ejemplo vende en su taller de manera física el producto simplemente 
lo desactiva de su inventario en la tienda virtual sin recibir penalización alguna, lo 
que no genera entonces costo, si vende bien y si no pues no genera una inversión 
que no puede asumir.              
Tamaño del Mercado: El volumen del mercado nacional de artesanías resulta difícil 
de estimar actualmente puesto que en las estadísticas comerciales no se encuentra 
el sector artesanal como tal, los censos no se han vuelto a realizar y las ventas en 
su mayoría al hacerse en sitios que no son legalmente constituidos o de manera 
personal artesano - cliente sin generar factura alguna que registre datos de ventas, 
siendo escasos los sitios de venta de artesanías que conservan esta formalidad 
legal.  
Al convertirse la artesanía en una pieza de arte, hoy día es apetecida por el mercado 
como una opción para un detalle en fechas especiales, lo que abre un mercado que, 
aunque estacional si es representativa para el mercado artesanal con incrementos 
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importantes de las ventas en periodos cortos.     
Estacionalidad del mercado: Según los datos del censo 2011, las ventas son 
mayores en diciembre y enero, luego una temporada entre junio y julio. Se concluye 
que las ventas son mayores en la época de vacaciones o temporadas altas, además 
se debe tener en cuenta las temporadas de semana santa y fechas especiales como 
el día de la madre, del padre y amor y amistad entre otras, donde se presenta un 
incremento representativo pero corto.  
Competidores: No existe competencia entre la venta física de artesanías y la 
propuesta de venta virtual puesto que la propuesta centra todo su interés en la 
virtualidad, de manera practica la una no riñe ni compite con la otra, más bien se 
complementan, tampoco compiten entre sí por un mercado pues están dirigidas a 
diferentes tipos de compradores de artesanías.  
Por su parte, la competencia está representada en las tiendas virtuales de talleres, 
tiendas especializadas, instituciones de fomento entre otras, pero que por su costo 
o por ser privadas, o por su difícil acceso para cualquier artesano pues la propuesta 
posee ventajas competitivas importantes como el acceso más económico, libre a 
cualquier artesano que cumpla simples condiciones, sin necesidad de mayores 
requerimientos y de manera casi gratuita. Además de convertirse en un punto de 
encuentro entre artesanos pues se tendrán canales de comunicación como foros y 
espacios de aprendizaje en diferentes temas de su interés a través de blogs a la 
propuesta integrados.  
Características del producto: entendido como descripción del producto a estar a la 
venta en la feria virtual artesanal es el siguiente de acuerdo a Expo artesanías a fin 
de contribuir a la conservación patrimonial del sector se tendrán condiciones de 
restricción a productos que en apariencia violen las condiciones mínimas del 









Tabla 1. Líneas artesanales en Colombia 
Línea de Hogar y decoración:  Son artículos diseñados para el uso en 
el hogar y además cumplen con la 
característica de ser utilitarios como 
bandejas decorativas, floreros, tapetes, 
pie de cama, cajas, canastos, tarros, 
jarras, entre otros.  
Línea de mesa y cocina:  Son elementos con un alto contenido de 
creatividad e ingenio que hacen que las 
tareas cotidianas en el hogar sean más 
sencillas, estos elementos son 
cubiertos, vajillas, salseras, porta 
calientes, porta platos, paneras, 
individuales, portavasos, servilleteros, 
entre otros,  
Línea de moda y accesorios:  Es una variada y completa línea de 
productos para la moda utilizando 
técnicas artesanales tradicionales, 
entre prendas de Vestir, Accesorios y 
Joyería. Zapatos, Bolsos, Cinturones, 
Carteras, mochilas, billeteras, pulseras, 
aretes, entre otros.  
Línea de mobiliario:  
 
En esta línea se trabaja todo lo 
relacionado con muebles apoyando la 
identidad cultural de nuestro país, con 
ideas para cada cuarto de los hogares. 
Los productos que se encuentran son 
muebles para comedor, sala, camas 
entre otros.  
Línea de Iluminación.  En la línea de iluminación se encuentra 
iluminación interior y exterior como 
globos, faroles, lámparas, apliques 
entre otros.  
Fuente: Expo artesanías.  
Empaques: Los empaques utilizados por los diferentes productores de artesanías, 
son bolsas plásticas de polietileno transparente, para empacar varias unidades del 
mismo producto o también por unidades, al igual que el papel craft que sirve para 
empacar por unidades; el embalaje es normalmente en cajas de cartón. Se tendrá 
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especial cuidado para que en las capacitaciones e información compartida en los 
blogs y demás herramientas de la feria virtual artesanal este el tema de embalaje 
de mercancías.  
Marcas: los productos artesanales no se comercializan con marca, ya que los 
artesanos argumentan que la marca en el mediano plazo puede desarrollar un 
proceso de canibalismo comercial entre ellos que atente contra la estabilidad de la 
actividad, más bien promocionan como marca la artesanía de una región, o un 
producto determinado que se comercializa en una región especial. Existen marcas 
especializadas, pero de comercialización de artesanías que toman el trabajo del 
artesano y lo etiquetan con marcas propias que no pertenecen al artesano, sino que 
aprovechan la imagen y capacidad de uno para construir arte para su actividad 
comercial, pagando bajos costos y vendiendo a precios altos sin tener en cuenta las 
necesidades de los artesanos en muchos casos.  
Ventas: Venta directa, son aquellas en las cuales el artesano publica y el vendedor 
compra en su tienda virtual, realiza el pago con el método convenido, el artesano 
verifica el pago y envía, el costo del envío es asumido por el comprador y posee 
una tarifa única nacional e internacional por país de acuerdo al servicio ofertado por 
las compañías de mensajería para este tipo de comercio. Ventas Institucionales, 
donde las empresas operan bajo contrato, las cuales ordenan artículos según sus 
especificaciones o quizá algún artículo estándar del artesano a base de ligeras 
modificaciones, los artículos que se fabrican para uso institucional por lo general 
tienen que sujetarse a pruebas de aceptación por parte de la empresa, por lo que 
se prestará el servicio de intermediación para que la venta se dé pero todo el 
proceso de aceptación de muestras y demás será convenido entre artesano y 
contratante, eso sí, se permitirá el uso de los servicios de comunicación, pago, envío 
y demás del portal con el solo pago de la comisión por ventas establecida una vez 
concretado todo el proceso de venta.       
Procedimientos de ventas: el cual consiste en el diligenciamiento de un formulario 
con la información personal y de contacto del artesano con lo cual estaría dándole 
acceso a la tienda virtual donde este podrá fijar un nombre, generar textos, explicar 
un poco de su historia como artesano entre otras cuestiones que permitan ir creando 
una comunidad artesanal virtual que conlleve a la generación del a feria virtual 
artesanal no solo para realizar ventas sino para compartir conocimiento, generar 
redes, intercambios, entre otras.  Una vez tiene su registro que incluirá los medios 
de pago que permitirá su tienda, entre los que podrá acceder estará transferencia o 
pago por PSE que genera que el dinero llegue directamente a su cuenta de ahorros 
personal con los debidos descuentos a que hubiere lugar por parte del portal si fuere 
el caso; permite este además el pago por otros medios como tarjeta crédito; otra 
modalidad aceptada es el pago a través de medios como baloto a través de un 
servicio en el cual el administrador del portal haría la intermediación directa en este 
pago, y otras modalidades que permitan realizar el pago seguro para todos pero a 
su vez asegurar el descuento directo del pago para el portal. El artesano será el 
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responsable de verificar el pago en su cuenta y una vez este lo hace podrá hacer el 
envío para lo cual se revelará los datos del comprador para el respectivo envío 
previa aceptación virtual por parte del artesano de que su pago se ha cargado 
efectivamente. Sin embargo, el portal tendrá registro de todas las transacciones 
pues todas las transacciones serán a través de medios que permitan registro para 
el portal.  
Promoción de ventas. El portal se encargará de realizar el mercadeo virtual 
correspondiente por diferentes medios, anuncios y redes sociales. El artesano 
tendrá que estar pendiente de las transacciones en su tienda virtual la cual podrá 
administrar desde su celular, computador o tableta a través de aplicaciones sencillas 
con avisos al correo electrónico o mensajes a su teléfono directamente.    
Relaciones públicas:  Todo el proceso se realiza por parte del portal en su proceso 
de consolidación y comercialización de la plataforma. Se informará a medios a 
través de comunicados y se utilizan medios propios como redes sociales y demás 
para el posicionamiento de marca del portal y con ello de los artesanos.   Las 
relaciones con los artesanos serán manejadas bajo parámetros de respeto y 
seriedad y se buscara formar en estos temas de mercadeo.  
Servicios y garantías. Los servicios relacionados con el producto, son la atención al 
cliente en preventa y postventa. En la preventa es el artesano el que estará atento 
a las preguntas formuladas por sus clientes y demás. En la postventa se hará un 
seguimiento y control de los resultados ofrecidos por el producto, calidad y uso 
además de la garantía respectiva del producto, por defectos en la confección y en 
la calidad de la materia prima, el cual será asumido por el artesano de acuerdo al 
contrato que acepta una vez se registra, en caso de no responder y recibir 
calificación negativa del comprador por este este, inmediatamente su tienda es 












Costos: los costos de construcción y comercialización del portal además de los 
administrativos al empezar a funcionar se detallan a continuación:  
 
Tabla 2. Costos del proyecto 
 
Lo anterior significa que el solo hecho de funcionar requiere para alcanzar el punto 
de equilibrio ventas por valor de $4.500.000 de pesos mensuales a través del portal.  
En un inicio por tanto es complicado manejar unos costos fijos tan altos por lo que 
se propone que un lapso razonable de 1 año por ejemplo el costo de 3.000.000 de 
pesos mensuales por administrar el portal que es el pago para las dos socias del 
proyecto no se dé y estas fijen mes a mes un porcentaje de las ventas una vez 
salgan los gastos. De esta manera y sin sacrificar otras cosas fundamentales el 
valor mensual de funcionamiento es de $1.550.000 lo que significa un valor mensual 







9. CONCLUSIONES  
 
 La artesanía ha sido vista como un sector sin relevancia en la economía del 
país. Sin embargo, es una actividad fácil de desarrollarse, que generalmente 
se hace con las manos y de manera individual, familiar y que hoy día 
representa importantes recursos para el sostenimiento de una población 
importante del país.  
 
 La artesanía tradicionalmente se ha hecho desde el campo, en zonas 
indígenas o en algunos sectores deprimidos de las ciudades. Es un sector 
con alto potencial en términos de generación de ingresos para el campo y 
aun para sectores desmovilizados y víctimas de la violencia lo que significa 
que es una oportunidad grande para el proceso de postconflicto del país.  
 
 No solo la producción artesanal es importante para la economía, ligada a ella 
está también la generación, extracción y producción de insumos y materias 
primas para el sector pues la base de los productos artesanales son 
productos naturales que se encuentran al alcance de la mano, como arcilla, 
bambú, cuero, fibras, fique, guadua, lana, madera, tagua, totumo, metales 
preciosos, entre otros.   
 
 El sector artesanal son productos del saber popular y tradicional como el 
bordado, el tejido, repujados, tallado entre otras técnicas que deben ser 
conservadas como parte del patrimonio material e inmaterial de nuestra 
cultura y nuestro país.  
 
 La artesanía tiene un gran potencial económico y es una fuente importante 
de empleo, que si está bien organizada puede contribuir al desarrollo 
económico y social y aportar en la solución de los problemas del campo 
colombiano, las etnias y las zonas marginales de las ciudades. Las 
artesanías podrían ser un importante instrumento para la paz. 
 
 Existen más de 300.000 artesanos directos según el censo, pero podría 
haber más que no han sido identificados o que se pueden formar y permitiría 
en el país crear cadenas productivas como se ha hecho en diferentes países. 
 
 
 Las artesanías son un atractivo cultural que cada vez más logran ocupar su 
lugar como elemento vital de la oferta turística de las diferentes regiones del 
país. En la medida en que las proyecciones de crecimiento del turismo interno 
y extranjero hacia Colombia continúen aumentando, las oportunidades para 
el sector artesanal aumentan consolidando las artesanías colombianas como 
un ícono de promoción de la imagen turística del país, siendo complemento 
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de identidad y autenticidad. Pero ese no puede ser el único canal de ventas, 
hoy existen alternativas para comercializar productos y servicios que están 
cambiando la forma en que se compra y se vende: la virtualidad. 
 
 La promoción de las artesanías responde a la necesidad de valorizar el 
trabajo manual y los oficios, de manera que se traduzca en mayores ingresos 
para los artesanos. Lo anterior implica facilitar la circulación de las artesanías 
en los mercados, de manera que se evidencie su valor mediante el 
mejoramiento de la calidad y la innovación para obtener mayor valor. 
 
 El proyecto representa una oportunidad de ampliar el mercado de las 
artesanías de la región hacia el mundo. Es una herramienta de fácil manejo 
que de ser aprovechada de manera productiva podrá genera un canal de 
venta importante para el artesano y que además es poco explorado. 
 
 El proyecto posee más que un sentido económico un sentido social al buscar 
el mejoramiento de los ingresos del artesano como prioridad. Además, posee 
un componente formativo y es una herramienta asequible por su bajo costo. 
 
 El costo de inversión y funcionamiento es sencillo, por lo que la viabilidad del 




























 El Ministerio de Comercio e Industria, el de Cultura como el de Hacienda 
deben entender su importancia y su potencial y generar los recursos 
necesarios para la organización de este sector, que podría crecer y contribuir 
en el PIB nacional. Es necesario que el sector tenga recursos propios y que 
no esté al vaivén de los recursos del presupuesto en los que el sector privado 
podría contribuir. 
 
 Sería obvio que, en los programas de la política de paz, el sector artesanal 
de Colombia sea parte. Por ejemplo, con capacitación, con el Sena, 
Universidades o algunas ONG. En comercialización se podrían crear 
clústeres y mecanismos de comercialización que sumen a las importantes 
ferias que se realizan, como la presente propuesta de virtualización de 
ventas.  
 
 Sería bueno mirar este sector artesanal, que no solo es importante desde lo 
económico, sino desde lo social, lo cultural, lo educativo y lo ambiental. Las 
artesanías tradicionales se estima que representan cerca de una cuarta parte 
de las microempresas en el mundo en desarrollo, vinculando a diversos 
grupos de población y comunidades étnicas, lo cual demuestra el efecto 
social multiplicador del sector, que genera empleos y fortalece la identidad 
cultural. 
 
 Los proyectos académicos de las universidades deben abordar temáticas 
sociales donde ese esfuerzo de los estudiantes, profesores, grupos de 
investigación y la institución en general se pueda materializar y no quedarse 
únicamente como un documento requisito de un trámite.  
 
 La universidad debe buscar espacios donde su trabajo impacte la 
comunidad; es esa su filosófica y principal aporte social al país.  
 
 Los artesanos requieren de mayor acompañamiento y de proyectos que les 
permitan integrarse a esta sociedad de manera competitiva. No solo está en 
riesgo su subsistencia económica y social sino también el legado cultural de 
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